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Na podlagi 3. člena PDEU je EU izključno pristojna za vzpostavitev pravil o konkurenci, ki 
so potrebna za delovanje skupnega trga. Pravo EU določa, da je potrebno koncentracije, ki 
imajo razsežnosti Skupnosti, predhodno priglasiti Evropski Komisiji. Vertikalne koncentracije 
nastanejo med podjetji, ki delujejo na različnih a dopolnilnih oziroma komplementarnih 
stopnjah oskrbne verige. V večini primerov vertikalne integracije koristijo potrošnikom, saj 
omogočajo nižje cene končnih proizvodov oziroma njihovo kakovostnejšo dobavo. Vendar so 
posledice za konkurenco lahko tudi škodljive. Glavno skrb predstavlja možnost izključitve s 
trga, še posebej na trgih, kjer je število dobaviteljev ali distributerjev majhno. Ločimo dve 
obliki izključitev. Izključitev pri surovinah nastane, ko je verjetno, da bo zaradi preprečevanja 
dostopa do pomembnih surovin, koncentracija zvišala stroške konkurentov na spodnjem delu 
oskrbne verige, medtem ko je pri izključitvi pri strankah verjetno, da bo združeni subjekt 
izključil konkurente na zgornjem delu oskrbne verige in jim omejeval dostop do zadostne 
mreže strank. Komisija je za presojo skladnosti koncentracij s pravom EU izoblikovala t. i. 
pristop v treh korakih, kjer preuči zmožnosti za izključitev, spodbude ter domnevni skupni 
vpliv na učinkovito konkurenco. V primeru verjetnih protikonkurenčnih učinkov, bo moral 
združeni subjekt sprejeti določene zaveze, ali pa bo Komisija prepovedala koncentracijo. 
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Based on the third article of the PDEU, the European Union is exclusively competent in 
establishing the rules of competition, which are necessary for the common market to function. 
The Law of EU determines, that the concentrations, which have the dimensions of the 
European Community, have to notify the European Commission beforehand. Vertical 
concentrations are formed among companies which function on different, yet complementary 
levels of the supply chain. In most cases vertical integrations are beneficiary to consumers, 
because they allow for lower end product prices and for a better quality of delivery. On the 
other hand, the consequences that affect the competition can also be harmful. The main 
concern is the possibility of exclusion from the market, especially on markets, where the 
number of suppliers or distributers is low. We separate two forms of exclusions. Exclusion 
with raw materials occurs, when it is likely that because of the prevention of access to 
important materials, the integration raises costs for the competition in the bottom section of 
the supply chain, meanwhile when in the exclusion of customers is likely, that the merged 
subject will exclude the competition on the upper section of the supply chain and limit their 
access to a sufficient client network. The Commission has formed a so called three step 
approach, to judge the compliance of concentrations with the EU Law, where it studies the 
abilities to foreclose, incentives and the alleged common impact on an effective competition. 
In case of a likely anticompetitive effects, the merged subject will have to accept certain 
commitment, or the Commission will forbid the merger.  
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Pojem konkurence v Pogodbi o delovanju EU
1
 (v nadaljevanju: PDEU) ni opredeljen, zato ga 
lahko v grobem opredelimo z obstojem nemonopolnega, ciljnega maksimiranja, z obstojem 
trga in obstojem konkurentov. Konkurenca je torej ciljno prizadevanje udeležencev na trgu, 
povezano s posli, ki jih sklepajo z nasprotnimi strankami, pri katerem je vsako podjetje 
neodvisno od drugih podjetij in zato lahko svoje tržno ravnanje prilagodi stanju, v katerem 
svoje parametre delovanja samostojno izpelje iz lastnega položaja in položaja konkurence.2 
Pomembno področje konkurenčnega prava EU predstavlja omejevanje konkurence, ki zajema 
tri sklope pravil: kartelno prepoved, zlorabo prevladujočega položaja ter presojo koncentracij. 
Prvi dve se presojata na podlagi sedanjega in preteklega delovanja podjetja na notranjem trgu, 
presoja koncentracij pa se opravlja ex ante, torej še preden pride do dejanske pridobitve 
kontrole. Področje konkurenčnega prava Unije bi tako lahko razdelili tudi na nadzor ravnanj 
gospodarskih subjektov (101. in 102. člen PDEU) in nadzor struktur (Uredbo Sveta (ES) št. 
139/2004 o nadzoru koncentracij podjetij, v nadaljevanju: Uredba
3
), kjer se poskuša preprečiti 
nastanek ali okrepitev monopolnega položaja na enotnem trgu s koncentracijo podjetij, kjer bi 
prišlo do položajev, ki bistveno omejujejo konkurenco.4 
Vertikalne koncentracije so oblika povezovanja podjetij, kjer pride do združitve med 
dobaviteljem in proizvajalcem. Cilj magistrskega dela je ugotoviti, ali sta ureditev v pravnih 
aktih EU ter praksa Komisije skladni z ekonomskimi teorijami. Sprva bom splošno opisal 
koncetracije podjetij in ureditev na ravni EU. Nadalje bom predstavil učinkovitosti, ki jih 
prinaša vertikalno povezovanje. Osrednji del naloge se osredotoča na dva glavna 
protikonkurenčna učinka, izključitev pri surovinah ter izključitev pri strankah. Zadnji del 
vsebuje predstavitev novejših primerov, kjer bom predstavil kako Komisija presoja vertikalne 
učinke po izdaji novih Smernic.5 
Metodologija dela pri pisanju magistrske naloge temelji na preučevanju pravnih predpisov, ki 
urejajo področje konkurence, preučevanju prakse Evropske Komisije, in Sodišča Evropske 
Unije ter prebiranju domače in tuje literature ter spletnih virov. 
                                                          
1
 UL EU C 326/01 (2012). 
2
 P. Grilc, Pravo Evropske Unije, druga knjiga (2004), str. 562. 
3
 UL EU L 024 (2004), Uredba Sveta (ES) št. 139/2004 o nadzoru koncentracij podjetij (Uredba ES o združitvah). 
4
 M. Turnšek, Koncentracije po pravu EU z ozirom na nekatere učinke koncentrativnih ravnanj (2010), str. 8. 
5




2. SPLOŠNO O KONCENTRACIJAH 
 
Koncentracije podjetij nastanejo z združevanjem, s prevzemom ali z ustanovitvijo skupnega 
podjetja. V tuji ekonomski in pravni literaturi izrazoslovje ni enotno. V tuji zakonodaji, zlasti 
v ameriškem pravnem prostoru, se za koncentracije pogosteje uporablja izraz »mergers« 
(združitve). V Evropi je ta izraz mnogo širši, saj obsega vse oblike koncentracij podjetij in ne 
le združitev.6  
Koncentracije podjetij lahko povzročijo širjenje trgov in prinašajo prednosti ekonomiji EU 
(npr. s povečanjem učinkovitosti proizvodnje, z nižanjem njenih stroškov), rezultat katere je  
konkurenčnejši trg, potrošniki pa pridobijo kakovostnejše produkte po nižji ceni. Vendar 
lahko nekatere koncentracije povzročijo tudi zmanjševanje oziroma omejevanje konkurence 
na trgu in negativno vplivajo nanjo, pogosto z ustvarjanjem ali s krepitvijo dominantnega 
igralca na trgu. Tu obstaja velika možnost, da pride do oškodovanja potrošnikov skozi višje 
cene, zmanjšane izbire, manj inovacij.7 
Povečana konkurenca znotraj enotnega trga EU in globalizacija sta med dejavniki, ki terjata, 
da podjetja združujejo moči. Taka reorganizacija je dobrodošla do obsega, ko ne ovira 
konkurence in tako omogoča povečevanje konkurenčnosti evropske industrije, izboljševanje 
pogojev za gospodarsko rast ter višanje življenjskega standarda v EU. Namen kontrole 
koncentracij je torej preprečevanje škodljivih učinkov na konkurenco.8  
 
2.1 Uredba Sveta (ES) št. 139/2004 o nadzoru koncentracij podjetij 
S sprejetjem Uredbe je naredila EU korak naprej v postopku modernizacije prava konkurence 
na področju koncentracij, saj z uvedbo sprememb na področju pristojnosti, postopka in testov 
presoje koncentracij odpravlja pomanjkljivosti prejšnje ureditve. 
V 3. členu Uredbe je pojasnjen pojem koncentracije. Šteje se, da koncentracija nastane, kadar 
se trajno spremeni nadzor zaradi naslednjih dejavnikov: 
a) združitve dveh ali več predhodno neodvisnih podjetij ali delov podjetij; 
 
                                                          
6
 http://www.varstvo-konkurence.si/fileadmin/varstvo-konkurence.si/pageuploads/Poglavje_1.pdf                 
(20. 6. 2017). 
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b) pridobitve neposrednega ali posrednega nadzora enega ali več drugih podjetij ali 
njihovih delov s strani ene ali več oseb, ki že nadzorujejo vsaj eno podjetje, ali s strani 
enega ali več podjetij, bodisi z nakupom vrednostnih papirjev ali premoženja bodisi s 
pogodbo ali kakor koli drugače.9 
V četrtem odstavku omenjenega člena je dodana možnost, da pride do koncentracije tudi pri 
ustanovitvi skupnega podjema (t.i. joint venture), ki lahko opravlja vse funkcije kot 
avtonomna entiteta. Glavna predpostavka, da se skupni podjem šteje za koncentracijo je, da je 
ustanovljen za daljši čas. Tako je na primer Komisija v zadevi Daimler Chrysler/Deutsche 
Telekom
10
 ugotovila, da je skupni podjem, ki traja dvanajst let dovolj, da lahko govorimo o 
trajnih spremembah v strukturah obeh podjetij. 
 
2.2 Razsežnost Skupnosti 
Uredba določa, da je sistem nadzora koncentracij s strani Komisije aplikativen le, če ima 
koncentracija razsežnosti Skupnosti. Ta izraz ne pomeni, da morajo imeti podjetja njihove 
sedeže oziroma kraje opravljanja glavne dejavnosti v EU, saj zadostuje že, da opravljajo 
znaten del svojih dejavnosti na območju EU.11 
Razlog za tak mehanizem ocenjevanja razsežnosti Skupnosti pri presoji koncentracij je v 
razlikovanju med pristojnostmi Komisije in pristojnostjo nacionalnih organov za varstvo 
konkurence. Če bo predlagana koncentracija padla pod pragove, določene z Uredbo,  




Za opredelitev razsežnosti Skupnosti je bil izbran kvantitativni test, ki kot merilo uporablja 
skupni promet v koncentraciji udeleženih podjetij.13 Tak test se uporablja za presojo 
koncentracij v večini držav članic, izjeme so Španija, Portugalska, Francija, Velika Britanija, 
                                                          
9
 Uredba Sveta (ES) št. 139/2004 o nadzoru koncentracij podjetij (2004). 
10
 COMP/M.2903 DaimlerChrysler/Deutsche Telekom/JV (2003), URL: 
http://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m2903_20030430_600_en.pdf (20. 6. 2017). 
11
 E. Navarro, A. Font, J. Folguera, J. Briones, Merger control in the EU (2005), str. 68. 
12
 Ibidem, str. 65.  
13
 C. Bellamy, G. Child, Common market law of competition (1978), str. 329, 330. 
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ki uporabljajo merila, ki se navezujejo na višino tržnih deležev.14 Za pravilen izračun 




2.3 Tržni delež in stopnja koncentracije 
Koncentracije pomenijo grožnjo učinkoviti konkurenci samo v primeru, če ima združeni 
subjekt precejšnjo stopnjo tržne moči (ki ni nujno prevladujoči položaj) na najmanj enem od 
zadevnih trgov. Komisija bo to vprašanje preučila, še preden bo presodila učinek združitve na 
konkurenco. Tržni deleži in stopnje koncentracije zagotavljajo prve uporabne podatke o tržni 
moči ter pomembnosti udeležencev združitve in njihovih konkurentov z vidika konkurence.16  
Komisija najverjetneje ne bo izrazila pomislekov glede koncentracij, če bo tržni delež novega 
subjekta po združitvi na vsakem od zadevnih trgov znašal manj kot 30 %, HHI indeks, ki 
odraža stopnje koncentracij pa pod 2000. V praksi bodo podrobno preiskali take združitve 
samo v posebnih okoliščinah. Zgoraj navedena kriterija bo uporabila kot začetni indikator, da 
pomislekov glede konkurence ni. Toda le mejne vrednosti ne morejo biti podlaga za pravno 
domnevo. Obstoj občutne stopnje tržne moči na vsaj enem od zadevnih trgov je sicer 
potreben, vendar nezadosten pogoj za škodo konkurenci.17 
Tržni delež zato ni vedno najboljši razmejitveni kriterij, še posebej v primeru nestabilnih 
trgov, kjer prihaja do inovacij vsakodnevno. V takih primerih bo potrebna celovitejša analiza 
trga, če želimo pravilno oceniti tržno moč podjetij v koncentraciji.18 
 
2.4 Test znatnega omejevanja učinkovite konkurence 
S sprejemom Uredbe je prišlo do bistvene spremembe tudi pri vsebinski presoji koncentracij. 
T. i. SIEC test (“significantly impede effective competition“) oziroma test občutnega 
omejevanja učinkovite konkurence, je plod dolgotrajnih pogajanj in kompromisa držav članic 
                                                          
14
 M. Repas: Problem priglasitve koncetracij v več državah članicah EU: Kako naprej?, Podjetje in delo (2003), 
str. 860. 
15
 UL EU C 66/04 (1998), Obvestilo komisije o izračunavanju prometa po Uredbi Sveta (EGS) št. 4064/89 o 
nadzoru koncentracij podjetij. 
16
  Smernice o presoji nehorizontalnih združitev na podlagi uredbe Sveta o nadzoru koncentracij podjetij, para. 
23-24. 
17
 Ibidem, para. 25-27.  
18
 G. Monti, EC competition law (2007),  str. 251. 
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med testom dominantnosti, ki je bil v uporabi pred sprejemom nove zakonodaje in SLC 
testom (“significantly lessen competition“) oziroma testom občutnega zmanjševanja 
konkurence, ki se uporablja v ZDA. Od testa dominantnosti se SLC test razlikuje v tem, da 
možnost protikonkurenčnega vedenja tržnega subjekta primarno ni vezana na njegov tržni 
delež, temveč na moč, ki jo na trgu lahko uveljavlja. Tak test zahteva bolj podrobno, 
ekonomsko podprto analizo, ki se ne zadovolji z ugotavljanjem odstotkovnega deleža 
koncentracije na relevantnem trgu.
19
  
Po sprejetju Uredbe se tudi SIEC test, vsebovan v njenem 2. členu, bolj osredotoča na učinke, 
ki jih ima koncentracija na konkurenco kot na strukturo trga in se s tem približuje ameriški 
presoji koncentracij. Glavna razlika obeh sistemov je bila argumentirana v zadevi 
GE/Honeywell
20, iz katere je razvidno, da ameriško protikonkurenčno pravo bolj ščiti 
konkurenco, medtem ko pravo EU ščiti predvsem konkurente.21 
 
2.5 Nehorizontalne koncentracije 
Splošno sprejeto je, da bodo nehorizontalne združitve manj verjetno vodile do 
protikonkurenčnih učinkov kot horizontalne združitve. Premik stran od pristopa strukturne 
dominance do pristopa, ki v večji meri temelji na učinkih, je vodil do široko sprejetega 
priznanja tega načela in je zato imel pomemben vpliv na analizo nehorizontalnih združitev.22 
Politika Komisije za ocenjevanje takih koncentracij je določena v Smernicah za presojo 
nehorizontalnih koncentracij, ki pomagajo pri presojanju združitev, kjer so stranke aktivne na 
različnih relevantnih trgih in tako ne prihaja do horizontalnega prekrivanja.23 
Poznamo dve vrsti nehorizontalnih koncentracij: vertikalne in konglomeratne koncentracije. 
Slednje so združitve med podjetji, ki niso ne v horizontalnem (kot konkurent na istem 
upoštevnem trgu) ne v vertikalnem odnosu (kot dobavitelji ali stranke), so pa dejavna na tesno 
                                                          
19
 P. Grilc, Konkurenčno pravo po reformi – evolucija, redefinicija ali stagnacija?, v: Zbornik znanstvenih razprav, 
64 (2004), str. 163, 164. 
20
 COMP/M.2220 GE/Honeywell (2001), URL: 
http://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m2220_en.pdf (20. 6. 2017). 
21
 T. Kralj: Primerjava pravne ureditve koncentracij v Evropski Uniji in Združenih državah Amerike, diplomska 
naloga (2011), str. 23. 
22
 J. Faull, A. Nikpay, The EU Law of competition, (2014),  str. 721, 722. 
23
 I. Van Bael, J-F. Bellis, Competition Law of the European Community (2010), str. 719. 
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povezanih trgih (npr. združitve dobaviteljev dopolnilnih proizvodov ali proizvodov, ki 
spadajo v isto proizvodno paleto).
24
  
V posebnih okoliščinah lahko nehorizontalne združitve bistveno ovirajo učinkovito 
konkurenco, zlasti kot posledica ustvarjanja ali krepitve prevladujočega položaja. Poglavitni 
razlog za to je, da lahko nehorizontalna združitev spremeni konkurenčno sposobnost in 
spodbudo združujočih se podjetij in njihovih konkurentov na način, ki lahko škoduje 
potrošniku.25  
 
2.6 Vertikalne koncentracije 
Vertikalne združitve zadevajo podjetja, ki so dejavna na različnih stopnjah oskrbne verige. 
Kadar se na primer proizvajalec določenega proizvoda (»podjetje na zgornjem delu oskrbne 
verige«) združi z enim od svojih distributerjev (»podjetje na spodnjem delu oskrbne 
verige«).26  
Na trgu, kjer poteka konkurenca, naj vertikalne koncetracije ne bi povzročale težav, saj so 
želje podjetja usmerjene predvsem v zmanjševanje stroškov. Tako zmanjševanje stroškov 
lahko poteka na dva načina: vertikalno integrirano podjetje lahko izkorišča določene 
tehnologije bolj učinkovito; ali pa prihrani strošek naročanja od podjetji z zgornjega ali 
spodnjega dela proizvodnje ali storitvene verige ter zagotovilom, da bodo dostave opravljene 
pravočasno in tako prihrani vse stroške, ki so povezani s takšnimi pogodbami.27  
Tak je tudi pogled šole prava iz Chicaga, katere teza je, da ni tveganj za konkurenco, če je 
podjetje dominantno na zgornjem delu oskrbne verige, saj če že zdaj prodaja produkte po 
nekonkurenčnih cenah s pridobitvijo podjetja s spodnjega dela oskrbne verige ne more še bolj 
zvišati že tako nekonkurenčnih cen in so tako učinki koncentracije v najslabšem primeru zgolj 
nevtralni (t. i. Single Monopoly Profit Theory). Učinkovitost realizirana skozi vertikalno 
integracijo nakazuje, da se bo del prihrankov prenesel tudi na potrošnike.28  
Splošno gledano vertikalne integracije vzbujajo manj tradicionalnih skrbi za konkurenco kot 
pri horizontalnih združitvah. Za razliko od slednjih, vertikalne koncentracije ne povzročajo 
                                                          
24
 Smernice, para. 5. 
25
 Ibidem, para. 15. 
26
 Ibidem, para. 4. 
27





izgube neposredne konkurence med podjetji, ki se združujejo na istem relevantnem trgu. Še 
več, vertikalne združitve zagotavljajo možnosti za povečanje učinkovitosti, saj imajo 
združena podjetja tipično komplementarne proizvode in dejavnosti, zato njihova integracija 






















                                                          
29
 I. Van Bael, J-F. Bellis, Competition Law of the European Community (2010), str. 719. 
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3. UČINKOVITOSTI VERTIKALNIH KONCENTRACIJ 
 
Vire učinkovitosti lahko delimo na štiri skupine:30 
- povečana cenovna učinkovitost 
- povečana produktivna učinkovitost 
- preprečitev razlastitve dobička 
- preprečitev nepopolnih pogodb in stroškov transakcij 
 
3.1 Povečanje cenovne učinkovitosti 
3.1.1 Možnost odprave dvojne marginalizacije 
Dvojna marginalizacija je fenomen, s katerim podjetja v isti industriji, ki imajo vsako svojo 
ustrezno tržno moč, a delujejo na različnih vertikalnih stopnjah v proizvodni verigi, 
uporabljajo pribitke (t. i. markups) pri cenah svojih proizvodov. Zaradi individualnih 
pribitkov se »deadweight« izguba pojavi dvakrat, zaradi česar je cena, za potrošnika 
izračunana z dvema pribitkoma, neučinkovito visoka.31 
Hipoteza dvojne marginalizacije je relevantna, če se neučinkovita pogajanja med podjetjema 
končajo z veleprodajno ceno, ki je višja od njenega mejnega stroška. Pogajanja o ceni bodo 
verjetno neučinkovita, če obstaja informacijska asimetrija med podjetjema z zgornjega in 
spodnjega dela oskrbne verige, kar bo ustvarilo problem dvojne marginalizacije, ko bo 
podjetje s spodnjega dela trga določilo končno ceno. Z odstranitvijo informacijske asimetrije 
med poslovnima enotama z zgornjega in spodnjega dela oskrben verige, vertikalna integracija 
lahko odpravi dvojni pribitek in zniža končno ceno.32 
Potrebno je poudariti, da problem dvojnih pribitkov pred združitvijo ni vedno prisoten 
oziroma ni bistven. Udeleženci združitve lahko že prej sklenejo sporazume o dobavi s 
cenovnim mehanizmom, ki za količinske popuste zagotavlja cene brez pribitkov. Tako je 
mogoče tudi brez združitve doseči podobne prednosti, a z manjšimi protikonkurenčnimi 
                                                          
30
 P. Maydell, Non-horizontal Mergers under the EC Merger Regulation (2012), str. 33, URL: 
https://law.stanford.edu/publications/non-horizontal-mergers-under-the-ec-merger-regulation/ (20. 6. 2017). 
31
 http://www.mbaskool.com/business-concepts/operations-logistics-supply-chain-terms/3105-double-
marginalization.html (20. 6. 2017). 
32
 M. H. Riordan: Competitive Effects of Vertical Integration (2005), str. 19-20, URL: 
https://academiccommons.columbia.edu/.../ac.../econ_0506_11.pdf (20. 6. 2017). 
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učinki. Poleg tega integracija ne bo odpravila dvojnih pribitkov v celoti, če omejitve 
zmogljivosti ovirajo dobavo surovine, surovina pa se lahko uporabi na drug način, ki je prav 
tako dobičkonosen. Gre za vprašanje priložnostnih stroškov, katerih posledica bi lahko bilo, 
da se spodbuda k interni uporabi surovine in povečanju proizvodnje na spodnjem delu 
oskrbne verige zmanjša, v primerjavi s situacijo, v kateri oportunitetnih stroškov ne bi bilo.33 
 
3.1.2 Odvračanje od nadomestnih surovin 
 
Če ima podjetje na zgornjem delu oskrbne verige znatno tržno moč in k cenam svojih 
produktov prišteva še pribitke, potem obstaja velika možnost, da bo imelo podjetje s 
spodnjega dela oskrbne verige spodbudo, da zamenja dobavitelja in izbere alternativno 
surovino, ki je cenejša in tako s tem minimizira svoje stroške. Vertikalna koncentracija med 
monopolistoma z obeh delov oskrbne verige bo imela za posledico, da se bo dobrina na 
spodnjem delu trga proizvajala bolj učinkovito. Surovina bo združenemu subjektu na voljo po 
njenem mejnem strošku brez pribitka, združeni subjekt pa ne bo imel spodbude spreminjati 
učinkovitih vhodnih razmerij. Kot rezultat tega se bodo njegovi stroški, v primerjavi z 
drugimi podjetji na spodnjem delu, zmanjšali. Potrebno je poudariti tudi, da so koristi 




Takšna integracija bi pomenila, da je lahko enako blago proizvedeno z nižjimi stroški, saj bi 
integrirano podjetje sprejemalo proizvodne odločitve glede na mejne stroške proizvodnje. 
Čeprav neuporaba nadomestnih surovin povečuje učinkovitost proizvodnje, saj neposredno 
zmanjšuje njene mejne stroške, je lahko vpliv na socialno varstvo in varstvo potrošnikov 
dvoumen. Razlog je v tem, da integracija lahko vodi do povečanja tržne moči monopolista na 






                                                          
33
 Smernice, opomba k točki 55. 
34
 J. Church, The Impact of Vertical and Conglomerate Mergers on Competition (2004), str. 19-20, URL: 
https://publications.europa.eu/sl/publication-detail/-/publication/d95d239c-2844-4c95-80a4-2181e85e8329 
(20. 6. 2017). 
35
 P. Maydell, Non-horizontal Mergers under EC Merger Regulation (2012), str. 38-39. 
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3.1.3 Znižanje stroškov konkurentov 
 
Ko se podjetje s spodnjega dela oskrbne verige združi z dobaviteljem ene od surovin, ki se je 
sprva prodajala s pribitkom h konkurenčni ceni, lahko odpravi pribitek na surovino in tako 
zniža stroške njene uporabe. To lahko povzroči, da podjetje v večji meri uporablja svoje 
notranje surovine in manj tiste, ki jih ponujajo ostali ponudniki. Drugi dobavitelji, ki so 
soočeni z zmanjšanjem povpraševanja po njihovih proizvodih, se morajo tako odzvati z bolj 
agresivnim določanjem cene, kar povzroči znižanje cene, ki jo integrirano podjetje zaračunava 
za svoje vmesne proizvode. Posledično neintegrirano podjetje s spodnjega dela oskrbne verige 
pridobi svoje surovine po nižjih cenah. Neto učinek združitve je torej, da se problem dvojne 
marginalizacije zmanjša tudi za neintegrirana podjetja. Tak rezultat, nasprotno od mehanizma 
dviga stroškov konkurentov, izhaja iz predpostavke, da podjetja na spodnjem delu oskrbne 
verige med seboj in z integriranim podjetjem ne tekmujejo, saj slednje v takih okoliščinah 
nima nobenega razloga, da poizkuša zvišati njihove stroške.36 
Namesto da analiziramo vertikalno integracijo kot sredstvo za povečanje učinkovitosti 
združenih podjetij, se v tem primeru osredotočamo na vprašanje, kako lahko integracija 
zmanjša neučinkovitost dvojne marginalizacije konkurenčnih podjetij, ki ostajajo vertikalno 
neintegrirana. 
 
3.1.4 Cenovna diskriminacija 
 
Podjetje z zadostno tržno močjo bi morda želelo povišati svoje dobičke z zaračunavanjem 
različnih cen različnim strankam. Glede na dejstvo, da imajo stranke različno sposobnost in 
pripravljenost za plačilo proizvoda, bi podjetje lahko imelo spodbudo, da zaračunava višje 
cene tistim, ki bodo za surovino plačale več, v primerjavi z drugimi, ki tega niso pripravljene 
storiti oziroma so sposobne zamenjati dobavitelja. V takem primeru si bo podjetje z zgornjega 
dela želelo združitev s podjetjem s spodnjega dela oskrbne verige, saj bi lahko cenovno 
diskriminiralo konkurenčna podjetja.37  
Preprost primer je proizvajalec na zgornjem delu oskrbne verige, ki prodaja aluminij 
podjetjema na spodnjem delu, proizvajalcu ponev in proizvajalcu lahkih letal. Medtem ko 
                                                          
36
 RBB Economics, The Efficiency-Enhancing Effects of Non-Horizontal Mergers  (2004), str. 42, URL: 
http://ec.europa.eu/DocsRoom/documents/3667/attachments/1/translations/en/renditions/native               
(20. 6. 2017). 
37
J. Church, The Impact of Vertical and Conglomerate Mergers on Competition (2004), str. 21. 
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lahko proizvajalec ponev namesto aluminija uporabi železo, proizvajalec letal tega ne more 
storiti, zato bi bil pripravljen plačati več za aluminij kot proizvajalec ponev. Proizvajalec 
aluminija ima tako spodbudo, da za surovino zaračuna več proizvajalcu letal kot proizvajalcu 
ponev. Vendar so takšne cenovne politike neuspešne, če podjetja s spodnjega trga potem 
trgujejo med seboj. Če lahko proizvajalec ponev naprej proda aluminij proizvajalcu letal po 
nižji ceni, kot bi jo moral proizvajalec letal plačati proizvajalcu z zgornjega trga, bi bila 
cenovna diskriminacija neučinkovita za proizvajalca aluminija, zato ima slednji močno 
spodbudo za združitev s proizvajalcem ponev s spodnjega trga, da bi prekinil nadaljno 





 je Komisija dopustila koncetracijo, saj je menila, da bo vertikalna 
integracija preprečila t. i. arbitrage, t. j. ko potrošnik kupi blago z namenom, da ga bo takoj 
prodal naprej na drugem trgu po višji ceni in tako pridobil dodaten dobiček. Ker je 
proizvajalec prodajal aluminij letalski industriji, ki je manj elastična, po višji ceni kot 
električni industriji, bi z združitvijo preprečil tak učinek. Gre za t. i. cenovno diskriminacijo 
tretje stopnje, ki se doseže, če se trg lahko segmentira in ko imajo ti segmenti različno 
elastičnost povpraševanja. Na trgu električnih kablov je podjetje želelo prodajati aluminij po 
nižji ceni, saj je imela omenjena industrija veliko substitutov, letalski industriji pa po višji 
ceni, saj je bilo njeno povpraševanje neelastično ter z malo substituti. Za večjo učinkovitost je 
zato boljša integracija s podjetjem, katerega industrija je bolj elastična.40 
 
3.2 Izboljšanje produktivne učinkovitosti 
3.2.1 Ekonomija obsega 
 
Vertikalne združitve lahko velikokrat omogočajo, da postane proizvodni proces bolj 
učinkovit: z enako količino surovin ustvarimo več izdelkov oziroma izdelki boljše kakovosti. 
Za prvo možnost se uporablja tudi izraz ekonomija obsega, ki se nanaša na nižanje stroškov, 
ki izhajajo iz kombiniranja proizvodnje različnih proizvodov. Takšni prihranki pri stroških 
lahko nastanejo kot posledica tehnoloških sinergij, skupnih nedeljivih sredstev ali sredstev, s 
katerimi se težko trguje. Z omogočanjem stroškovno bolj učinkovite proizvodnje bodo skupni 
                                                          
38
 RBB Economics, str. 44-45. 
39
 COMP/M.1693 Alcoa/Reynolds (2000), URL: 
http://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m1693_en.pdf (20. 6. 2017). 
40
 https://are.berkeley.edu/~sberto/alcoa_2009_final.pdf (20. 6. 2017). 
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3.2.2 Zagotavljanje pravočasne dobave 
 
Podjetja si želijo tudi, da bi dobavitelji njihovih surovin dostavljali pravočasno. To je še 
posebej pomembno v obdobjih velikega povpraševanja, ko lahko napake pri dobavi vodijo do 
pretirane škode za podjetja s spodnjega dela oskrbne verige. Če se takšna podjetja združijo s 
svojimi dobavitelji, potem pridobijo več nadzora glede proizvodnega procesa in bi zato lahko 
zagotovila svojo dobavo. To je pomembno za podjetja, ki imajo t. i. Just-In-Time proizvodnjo 
in distribucijo, kar pomeni, da ne izdelujejo ali dobavljajo produktov, dokler ni povpraševanja 
po njih. Primeri takših učinkov so bili obravnavani v letalskem poslu, kjer so se letalske 
družbe združevale z naftnimi rafinerijami, da bi si zagotovile stabilne dobave in cene za 
reaktivno gorivo. Na splošno, vertikalne integracije lahko dajejo podjetjem spodnjega dela 
oskrbne verige več kontrole glede surovin, kar povečuje možnost, da bosta ponudba in 
povpraševanje ostala v koraku. Zato sta podjetji skupaj sposobni v večji meri sinhronizirati 
proizvodnjo surovin in izdelkov. To zmanjšuje možnost, da bo ponudbo potrebno 




3.2.3 Izboljšan pretok informacij in koordinacija 
 
Koristi povečane koordinacije se ponavadi kažejo v kakovostnih izboljšavah proizvodnje 
dejavnosti. Rezultat je lahko višja kakovost proizvodov in/ali proizvodna organizacija, ki pred 
tem ni bila na voljo. Koristi vključujejo, npr. višjo odzivnost na evolucijo potrošnikovega 
povpraševanja, razkritje konkurentovega proizvoda. Izmenjava informacij in koordinacija 
igrata ključno vlogo na različnih področjih, kot so: raziskave in razvoj, distribucija, trženje. V 
industrijah, kjer so dejavni na področju raziskav in razvoja, se od podjetij pogosto zahteva, da 
si izmenjujejo informacije o tehnologiji, z namenom, da bi bili proizvodi združljivi drug z 
drugim. Eden od virov učinkovitosti je tudi trženje. Podjetja s spodnjega dela oskrbne verige, 
kot so na primer trgovci na drobno, imajo boljši vpogled v potrošnikove zahteve kot 
proizvajalec z zgornjega dela oskrbne verige. Vertikalne združitve zato izboljšujejo 
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 RBB Economics, str. 46-47. 
42
 Ibidem, str. 47-49. 
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koordinacijo in pretok informacij med podjetji in v splošnem povečujejo konkurenčnost 
združenega subjekta v primerjavi s tekmeci, tako da ustvarjajo svoje proizvode bolj privlačne 
za potrošnike in/ali jih ustvarjajo stroškovno učinkoviteje.43 
 
3.2.4 Vodstvene učinkovitosti 
 
Združitve imajo lahko pomembno vlogo pri preprečevanju neučinkovitosti managementa. Če 
je vodstveni kader neučinkovit, bo cena delnic podjetja padla pod pravo vrednost njenih 
sredstev. Če bodo vodilni ljudje podjetja z zgornjega dela oskrbne verige menili, da lahko 
upravljajo podjetje s spodnjega dela bolje kot sedanja uprava, ga bodo poskušali vertikalno 
integrirati. Večja verjetnost je, da bodo ciljano podjetje vodili bolj učinkovito, kot bi ga vodili 
drugi z manj znanja v tej industriji. Podjetje ima dodatne spodbude, da poviša prodajo 
vertikalno povezanega podjetja zaradi komplementarne narave vpletenih proizvodov, zato se 
njegova dobičkonosnost poviša.44 
Čeprav je izboljšanje opisane učinkovitosti med pozitivnimi učinki združitve, ni empiričnih 
dokazov, da je to neposredna posledica večine vertikalnih združitev. 
 
3.3 Preprečitev razlastitve dobička 
Ponavadi ima proizvajalec spodbudo, da poveča število distributerjevih oglaševalskih akcij z 
namenom, da slednji proda čim več proizvodov. Lahko pa pride do situacije, ko podjetje ni 
sposobno izkoristiti vseh koristi svojih naložb oziroma ne želi investirati v določene 
dejavnosti (npr. promocijo), saj gre del koristi tudi konkurenčnim podjetjem, ki niso 
sodelovala. Gre za pozitivne zunanje učinke oziroma t. i. »spillover-je«, podjetja, ki imajo 
koristi od investicij drugih podjetij pa »free rider-ji«. Omenjeni učinki se lahko pojavljajo 
tako na zgornjem kot spodnjem delu oskrbne verige. Ker si podjetje ni zmožno prilastiti vseh 
koristi svojih investicij, začne manj investirati v omenjene dejavnosti. Takšne suboptimalne 
količine investicij škodujejo potrošnikom, prav tako pa lahko škodujejo podjetjem na drugih 
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stopnjah proizvodne verige. Vertikalna integracija povzroči, da se pri investicijskih odločitvah 
upoštevajo koristi za celotno vertikalno strukturo, s čimer odpravlja zunanje učinke.45 
 
3.3.1 Horizontalni spilloverji 
 
Ker so investicije v raziskave in razvoj ponavadi nepovraten strošek, se morajo, ko inovacija 
doseže trg, povrniti s primernim pribitkom. Če pa je inovacija lahko na lahek in hiter način 
kopirana s strani konkurence, si podjetje, ki vlaga v razvoj, ne more prilastiti vseh koristi 
inovacije. Podjetje, ki bi predvidelo tak razplet, bi v omenjene dejavnosti investiralo manj, v 
ekstremnih primerih pa bi se vzdržalo investiranja. Zato je za inovativno podjetje bistveno, da 
zaščiti svoje inovacije. Vertikalna integracija lahko zaščiti inovacije proizvodov tako, da 
otežuje t. i. »reverse-engineering« s tem, da vlaga svoje inovacije tudi v končni proizvod. V 
primeru vertikalne koncentracije bi se lahko preostali konkurenti zbali, da bo sodelovanje s 
poslovno enoto podjetja z zgornjega dela oskrbne verige vodilo do odtekanja informacij h 
konkurentu s spodnjega dela oskrbne verige. Rezultat tega bi bil, da bi združeno podjetje 
povečalo investicije v raziskave in razvoj, medtem ko bi ostala podjetja investicije zmanjšale. 
Skupni učinek vertikalne integracije na družbeno blaginjo je lahko še vedno pozitiven, saj je 
neto učinek lahko povečanje investicij na omenjenem področju.46 
 
3.3.2 Vertikalni spilloverji 
 
Ko je podjetje del vertikalne proizvodne verige, bo nekaj koristi od dejavnosti razvoja in 
raziskav požel tudi njegov vertikalni partner. Če ima podjetje z investiranjem v takšne 
dejavnosti priložnost, da zniža svoj mejni strošek proizvodnje za določeno dobrino, bi z 
omenjeno procesno inovacijo znižalo ceno končnega izdelka ter povečalo svojo prodajo. 
Vendar, če ima distributer podjetja moč, da zaračuna pribitek na svoj mejni strošek, bi si 
prilastil del povečanja presežka, saj se z znižanjem cene proizvoda povečajo njegovi dobički. 
Analogno, dobavitelji surovin z zgornjega dela oskrbne verige se bodo, če je konkurenca 
nepopolna, odzvali na povečanje povpraševanja, povzročenega s strani inovacije s spodnjega 
dela oskrbne verige, z zvišanjem cene surovin in si tako prilastili del koristi inovacije s 
spodnjega dela trga. Na splošno lahko od integriranega podjetja pričakujemo, da bo sprejemal 
                                                          
45
 Ibidem, str. 55-58. 
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investicijske odločitve, ki maksimizirajo skupni dobiček družbe, zato so vertikalne 
eksternalije med obema podjetjema odpravljene. Ker si podjetje prilasti večji del dobička od 
investicije, se pobuda za inovacije poveča, distribucija pa se zmanjša. Od razvoja in raziskav, 
ki so usmerjene v procesne inovacije, ponavadi pridobijo del presežka tudi potrošniki. Učinek 
je večji, če je povpraševanje po končnem proizvodu bolj elastično. Večja cenovna elastičnost 
povpraševanja implicira, da končni potrošniki dobijo večji del koristi od učinkovitosti, saj 
imajo dobavitelji (na vseh stopnjah oskrbne verige) večjo spodbudo za povečanje prodaje z  
znižanjem cene.47 
 
3.4 Nepopolnost pogodb in stroški transakcij 
Teorija stroškov transakcij pravi, da lahko po sklenitvi pogodbeni dogovori postanejo težavni 
za določitev, ko se nejasnosti, ki obdajajo izmenjavo, povečajo. Pogodbe, ki so oblikovane 
pod takšnimi pogoji, so nujno nepopolne in lahko pomenijo ponovna pogajanja zaradi 
nepredvidljivih okoliščin, kar pa predstavlja potencialno tveganje za pogodbeno stranko, ki 
ima omejene alternative za izmenjavo.
48
 
Včasih preprosto ni mogoče predvideti vseh okoliščin, ki se lahko pojavijo v bodoče. Problem 
nepopolnih pogodb je v tem, da vrzeli v pogodbah omogočajo strankam, da se začnejo, potem 
ko je pogodba podpisana, obnašati oportunistično. Tveganje takšnega rezultata je v teoriji 
opisano kot moralni hazard. V najpreprostejši obliki prva strank t. i. principal, zapiše v 
pogodbo nekaj storitev, ki naj jih agent, druga stranka, opravi zanj. A principal nima 
popolnega nadzora nad obnašanjem agenta, saj ne more opaziti ali napisati pogodbe, ki 
opredeljuje vse kvalitete storitve, ki morajo biti zagotovljene. Konklift interesov je lahko 
rešen s poravnavo spodbud principala in agenta, vendar potreba po nagradi oziroma 
monitoringu predstavlja za principala strošek, kar zmanjšuje njegovo motivacijo, da sploh 
sodeluje pri takih pogodbah. Gre za t. i. stroške agencije.49  
Problem agencije ponavadi vpliva na razmerje med delavcem in delodajalcem, zato ni nujno, 
da bo integrirano večje podjetje bolj učinkovito (v smislu stroškov agentov) kot dve manjši, 
samostojni podjetji. Stroški agencije zato na splošno z vertikalno integracijo niso odpravljeni, 
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 K. Lajili, M. Madunic, J. Mahoney, Testing organizational Economics theories of vertical integration (2007), 
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lahko pa se v nekaterih primerih zmanjšajo. Obstajata dve prednosti integracije pri 
zmanjševanju stroškov agencije. Prvič; enotna entiteta lahko selektivno odpusti ali nagradi 
delavca, kadar pa je podjetje podizvajalec drugemu podjetju, to ne more vplivati na delavce 
prvega. Drugič; integracija zmanjša število strank, ki se lahko pogajajo o razdelitvi presežka, 
kar poveča pričakovane dobičke vsake od še preostalih strank ter še poveča njihove ex-ante 




3.4.1 Hold-up problem 
 
Problem se pojavi, če proizvajalec na zgornjem delu oskrbne verige investira v svoje podjetje 
in naložbe nimajo vrednosti za druge stranke na spodnjem delu oskrbne verige. Tako lahko 
postane dovzeten za izkoriščanja. Po investiciji je v šibkem pogajalskem položaju, saj je 
močno odvisen od stranke, ki lahko začne groziti, da bo zamenjala dobavitelja. Če je njegov 
proizvod specifičen, ga ne bo mogel prodati drugim strankam, zato bo moral privoliti na 
znižanje cene ali pa se soočiti z nekoristno investicijo. Takšne prakse je mogoče s pripravo 
pogodbe preprečiti, a slednje ne bodo nikoli uskladile interesov dveh podjetij do enake mere, 
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 RBB Ecomics, str. 65-68. 
51
 https://www.economicsnetwork.ac.uk/sites/default/files/Dieter%20Balkenborg/Supplier%20hold-
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4. NEUSKLAJENI UČINKI VERTIKALNIH KONCENTRACIJ 
 
Neusklajeni učinki nastanejo predvsem takrat, kadar vertikalne združitve povzročijo 
izključitev. Izraz izključitev se uporablja za opis primerov, v katerih ima dejanski ali 
morebitni konkurent oviran ali onemogočen dostop do dobave ali trgov zaradi združitve, kar 
zmanjšuje konkurenčno sposobnost in/ali spodbudo zadevnih podjetij. Posledica izključitev 
je, da lahko združeni subjekt, in morda tudi kateri od njihovih konkurentov, v dobičkonosne 
namene dvignejo ceno, ki jo zaračunajo potrošniku.52 
Pričakovani konkurenčni učinki vertikalnih združitev so odvisni od posebnega obnašanja 
združenega subjekta. Za razliko od horizonatalnih združitev, kjer dokaz, da združitev ustvarja 
prevladujoč položaj oziroma znatno tržno moč, ponavadi zadostuje za ugotovitev, da bo 
združitev znatno ovirala učinkovito konkurenco, mora Komisija pri vertikalnih združitvah 
dokazati, da bo imelo integrirano podjetje po združitvi spodbudo za izključitev konkurentov, 
zmožnost za izključevanje in domnevni škodljivi vpliv na učinkovito konkurenco.53 
Gre za strateško ravnanje podjetja, katerega namen je omejiti možnosti za dostop na trg 
potencialnim konkurentom, bodisi na zgornjem ali spodnjem delu trga. Izključitev se lahko 
pojavlja v različnih oblikah, od absolutne zavrnitve dobave do bolj subtilnih oblik 
diskriminacije, kot je na primer zmanjšanje kakovosti dostopa.54  
Izključitev lahko konkurente odvrača od vstopa ali širitve oziroma jih spodbuja k izstopu. 
Tako se lahko izključitev pojavi tudi kadar izključeni konkurenti niso prisiljeni izstopiti s trga, 
saj zadostuje že, da so prikrajšani in posledično manj konkurenčno sposobni.55  
Vertikalne koncentracije lahko izključijo konkurente na dva načina: 
- z zvišanjem stroškov s katerimi morajo delovati konkurentje na nižje ležečem oziroma 
t. i. »downstream« trgu (zviševanje tekmečevih stroškov) 
 
- z znižanjem pričakovanih virov prihodkov/dohodkov konkurentom na zgornje 
ležečem oziroma t. i. »upstream« trgu (zmanjševanje tekmečevih prihodkov), 
                                                          
52
 Smernice, para. 18. 
53
 COMP/M.2803 Telia/Sonera (2002), para. 91.  
54
 https://www.concurrences.com/en/droit-de-la-concurrence/glossary-of-competition-terms/Foreclosure   
(20. 6. 2017). 
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 Smernice, para. 29. 
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zato take koncentracije lahko vplivajo na zmožnost ali spodbudo konkurentov, da tekmujejo, 
in tako s tem negativno vplivajo na potrošnike.56 
Izključitev konkurence se lahko pojavi na dveh različnih trgih: 
a) Izključitev na nedominantnem trgu: 
Podjetje dominantno na zgornjem delu trga pridobi podjetje s spodnjega dela oskrbne verige. 
Združeni subjekt bi lahko izključil konkurenco na spodnjem delu trga z omejevanjem dobave, 
ali z zvišanjem cene surovine, ki jo zaračunava tekmecem.57 Integrirano podjetje bi tako lahko 
uporabilo svoj dominanten položaj na trgu surovin ter ga izkoristilo na spodnjem delu trga. 
b) Izključitev na dominantnem trgu: 
Podjetje dominantno na zgornjem delu trga, se integrira s podjetjem s spodnjega dela, ki ni 
dominantno, a je pomembno na trgu. Če združeno podjetje surovine ne bi več kupovalo pri 
konkurentih, bi to lahko vodilo do prenehanja tekme med proizvajalci surovine in utrjevanja 
dominantnega položaja na zgornjem trgu. 58 
 
4.1 Izključitev pri surovinah  
Izključitev pri surovinah nastane, kadar je verjetno, da bi novi subjekt po združitvi verjetno 
omejil dostop do proizvodov ali storitev, ki bi jih v primeru brez združitve dobavil, kar 
zvišuje stroške njegovim konkurentom na spodnjem delu oskrbne verige ter jim otežuje 
dobavo surovin po cenah in pod pogoji, ki bi veljali v primeru brez združitve. Odločilnega 
pomena je, ali bi višji stroški surovin povečali cene za potrošnike, saj je možno, da bi 
združeni subjekt na podlagi povečane učinkovitosti, ceno za potrošnika znižal, tako da bi bil 
skupni vpliv na potrošnika nevtralen ali pozitiven.59 
Pri presoji verjetnosti protikonkurenčne izključitve pri surovinah Komisija prouči, prvič, ali bi 
združeni subjekt po združitvi lahko izvajal občutno izključevanje pri surovinah, drugič, ali bi 
imel spodbudo k takemu ravnanju, in tretjič, ali bi strategija izključevanja občutno škodljivo 
vplivala na konkurenco na spodnjem delu oskrbne verige.
60
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 http://ec.europa.eu/dgs/competition/economist/delamano1.pdf (20. 6. 2017). 
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 COMP/M.2317 Lafarge/Blue Circle II (2001), para. 17. 
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 G. Monti, EC Competition Law, 2007, str. 265. 
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 Smernice, para. 31. 
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 Ibidem, para. 32. 
19 
 
4.1.1 Zmožnost izključevanja pri surovinah 
 
Izključitev pri surovinah vzbuja pomisleke le, kadar ima vertikalno povezano podjetje 
pomembno stopnjo tržne moči na zgornjem delu oskrbne verige, saj je le takrat mogoče 
pričakovati, da lahko združeno podjetje bistveno vpliva na pogoje konkurence na zgornjem 
delu ter tako morda tudi na cene in dobavne pogoje na spodnjem delu oskrbne verige.
61
 
Izključitev pri surovinah se lahko pojavi v različnih oblikah. Združeno podjetje se lahko 
odloči:  
- da ne bo poslovalo z dejanskimi ali morebitnimi konkurenti na vertikalno povezanem 
trgu; 
 
- da omeji dobavo in/ali poviša cene, ki jih zaračunava za dobavo konkurentom; 
 
-  in/ali drugače spremeni pogoje dobave, ki bi bili manj ugodni, kot če do združitve ne 
bi prišlo; 
 
- za posebno tehnologijo v okviru novega podjetja, ki ni skladna s tehnologijami 
konkurenčnih podjetij; 
 





Pri presojanju koncentracije v zadevi Evraz/Highveld
63
 je Komisija ugotovila, da bi združena 
entiteta lahko nadzorovala od 40 do 50 odstotokov proizvodnje surovine vanadija. Skrb za 
konkurenco je tako izhajala iz močnega položaja podjetja Evraz na zgornjem delu trga 
proizvodnje, kar bi mu omogočalo, da zaradi omejenega števila alternativnih dobaviteljev 
                                                          
61
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 Ibidem, para. 33. 
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surovine znatno zmanjša njeno globalno proizvodnjo z namenom, da zaostri trge na spodnjem 
delu oskrbne verige in posledično zviša cene proizvodov.64  
Konkurenčna presoja je bila zato osredotočena na možne cenovne variacije končnega 
proizvoda, ki je vseboval omenjeni kemijski element kot rezultat spremembe na strani 
ponudbe.
65
 To se lahko zgodi, če so vsi preostali dobavitelji na zgornjem delu oskrbne verige 
manj učinkoviti, ponujajo manj sprejemljive alternative ali pa ne morejo razširiti proizvodnje, 
da bi se odzvali na omejevanje dobave.
66
  
Podjetje Evraz se je, v izogib poglobljeni preiskavi, zavezalo, da ohrani ter še okrepi 
obstoječa razmerja dobave s podjetji, ki so bila veliki porabniki surovine. Take zaveze glede 




Primer, kjer bi po združitvi lahko prišlo do spremembe pogojev dobave, ki bi lahko bili manj 
ugodni, kot v primeru če do združitve ne bi prišlo, je bila tudi koncentracija v zadevi 
Thales/AAS.
68
 Komisija je presojala koncentracijo, s katero bi podjetje Thales (v 
nadaljevanju: Thales) pridobilo nadzor nad podjetjem AAS (v nadaljevanju: AAS). 
Ugotavljala je, kakšen učinek bi imela transakcija na svetovnem trgu satelitskih podsistemov 
za telekomunikacije. Preiskovala je, ali bi bilo verjetno, da bo Thales kot novo starševsko 
podjetje AAS preprečil oziroma omejil vstop na trg konkurentom na spodnjem delu oskrbne 
verige. To bi lahko storil, če bi imel zmožnost in spodbudo, da pri dobavljanju surovine TWT 
(traveling-wave tubes) spodnjemu delu oskrbne verige, diskriminira konkurenčne proizvajalce 
TWT ojačevalnikov v prid svojih dejavnosti na spodnjem delu trga.69  
 
Komisija je analizirala tudi, ali bi bil nov subjekt v položaju, da uporabi eno od različnih 
strategij za zvišanje stroškov konkurentom, kot so:  
 
- nepravočasno odzivanje na zahteve po navedbi cene, tehničnih informacij; 
- ustvarjanje manj ugodnih urnikov dobav;  
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 COMP/M.4403 Thales/Finmeccanica/Alcatel Alenia Space/Telespazio (2007), URL: 
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- ponujanje manj ugodnih seznamov skladnosti glede tehničnih zmogljivosti; 
- ponujanje manj ugodnih cen dobave.70 
 
Prav tako je mogoče, da bo podjetje po združitvi izbralo specifično tehnologijo, ki ni 
združljiva s tehnologijo konkurentov. V zadevi Axalto71 je Komisija preučila to obliko 
zmožnosti za izključitev pri surovinah. Šlo je za združitev med proizvajalcem in 
distributerjem varnih plastičnih kartic, t. i. SIM-kartic. Več konkurentov s spodnjega dela 
oskrbne verige je trdilo, da bo imelo integrirano podjetje zmožnost, da spodkopava oziroma 
zmanjša aktivnosti preostalih proizvajalcev, saj bi konkurenčne kartice postale nezdružljive s 
platformami mobilnih operaterjev. Gre za platforme, ki so omogočale mobilnim operaterjem, 
da komunicirajo, nalagajo aplikacije in upravljajo s karticami, ne da bi bili z njimi fizično 
povezani. Podjetji udeleženi v koncentraciji bi imeli tako nadzor nad sprejemanjem novih 




Izključitev pri surovinah se lahko pojavi tudi v bolj prikriti obliki. Tako pride do izključitve 
tudi, ko dominantno zgoraj ležeče podjetje glede kakovosti dela razlike pri dobavi svoji 
poslovni enoti in ostalim konkurentom s spodnjega dela oskrbne verige. Tako je v zadevi 
Johnson & Johnson /PCH
73
 Komisija ugotovila zmožnost izključevanja pri surovinah, saj je 
analiza trga pokazala pomembnost pravočasne dobave nikotinskih obližev, katerih 
povpraševanje je odvisno od sezone oziroma drugih viškov, ki sledijo (npr. uvedbi prepovedi 
kajenja v državi). Konkurenčno podjetje GSK (v nadaljevanju: GSK) bi bilo po združitvi 
odvisno od pripravljenosti združenega subjekta, da se odzove na zahteve po povečanju obsega 
dobave, ko bi se prepoved kajenja uvedla v novi državi. Tudi zmanjšanje kakovosti obližev bi 
škodovalo poslu konkurenta na spodnjem delu, saj bi bilo za GSK neučinkovito, da preverja 
kakovost obližev pred dobavo trgovinam na drobno, torej bi zavračal obliže šele, ko so 
trgovci na drobno in potrošniki že zaznali težavo. Komisija je ugotovila tudi, da na trgu ni 
neodvisnih alternativnih dobaviteljev, pri katerih bi GSK lahko nabavljal nikotinske obliže, 
edini preostali proizvajalec pa je že imel strukturne povezave z drugimi podjetji.74  
Izključitev pri surovinah povzroča konkurenčne težave le, če gre za surovino, ki je pomembna 
za proizvod na spodnjem delu oskrbne verige. Tako je Komisija ob združitvi enega glavnih 
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proizvajalcev letalskih motorjev  ̶  podjetja GE ter podjetja Smiths Aerospace75 ̶  proizvajalca 
varjenih obročkov, ki so sestavni del omenjenih motorjev, ugotovila, da gre za surovino, ki ni 
bistvena komponenta za proizvodnjo letalskih motorjev in ni pomemben stroškovni dejavnik 
povezan s ceno proizvoda na spodnjem delu oskrbne verige. Na podlagi materialnih stroškov 
vseh surovin proizvodnje letalskega motorja so izračunali, da je strošek omenjene surovine le 
od 0 do 5 odstotka vseh stroškov surovin potrebnih za izdelavo motorja. Komisija je ugotovila 
tudi, da dobavitelji niso imeli nobene odgovornosti pri oblikovanju delov, bili so brez 
formalnih pravic intelektualne lastnine, saj so izvajali le t. i. »outsourced manufacturing«. Ob 
dejstvu, da so poleg podjetja Smiths Aerospace varjene obročke izdelovala tudi druga 
podjetja, je Komisija odobrila koncentracijo, saj združeni subjekt ne bi imel zmožnosti 
izključevanja konkurence pri surovinah.76 
Surovina je lahko pomembna tudi, če je strošek njene izdelave nizek. Tako je pri presojanju 
koncentracije med podjetjem GE in podjetjem Honeywell
77
 enemu glavnih proizvajalcev 
zaganjalnikov letalskih motorjev Komisija opravila temeljito raziskavo trga, med katero je 
analizirala tudi verjetne vertikalne učinke predlaganih transakcij na konkurenco. Ocenila je, 
da je podjetje Honeywell ključni, če ne celo edini neodvisni dobavitelj zaganjalnikov 
motorjev, ki so odločilna78 sestavina motorjev, brez katere proizvoda na spodnjem delu 
oskrbne verige ne bi bilo mogoče proizvesti oziroma učinkovito prodati. Združeno podjetje bi 
tako lahko imelo zmožnost in spodbudo, da zavlačuje ali ovira dobavo zaganjalnikov 
konkurenčnim proizvajalcem letalskih motorjev. Prav tako bi integrirano podjetje lahko 
dvignilo cene zaganjalnikov in tako povečalo proizvodne stroške konkurentom ter tako 
zmanjšala njihovo zmožnost, da tekmujejo proti združeni entiteti.79 
Sledila je pritožba udeleženih strank na Sodišče prve stopnje (v nadaljevanju: Sodišče), ki je 
zavrnilo argumente Komisije, med drugim na podlagi ugotovitev, da je cena zaganjalnikov 
zanemarljiva v primerjavi s celotnim motorjem (zaganjalnik motorja je predstavljal 0,2 
odstotka cene motorja), zato je bilo nerealno pričakovati povišanje cen surovine, da bi 
združeni subjekt s tem vplival na konkurenco. Čeprav Sodišče v svoji sodbi ni uporabilo 
terminologije, ki je bila uporabljena kasneje v Smernicah, je ugotovilo pomanjkanje 
zmožnosti za izključitev tekmecev na spodnjem delu oskrbne verige.80 Komisija bo pri 
                                                          
75
 COMP/M.4561 GE/Smiths Aerospace (2007), URL: 
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presojanju na podlagi dosegljivih informacij proučila tudi, ali obstajajo učinkovite in 
pravočasne nasprotne strategije, ki bi jih konkurenčna podjetja lahko uporabila. Med te 
nasprotne strategije spada možnost spreminjanja njihovega proizvodnega procesa, da bi bili 





4.1.2 Spodbuda k izključevanju pri surovinah 
 
 
Združeno podjetje bo imelo spodbudo za izključitev pri dostopu do surovin le, če bo to 
dobičkonosno. Vertikalno integrirano podjetje ne bo upoštevalo le pričakovanih dobičkov za 
ločeni entiteti, temveč bo ocenjevalo dobiček združenega subjekta kot celote. Združeni 
subjekt izbira med padcem dobička na zgornjem delu oskrbne verige, ki je posledica 
zmanjšanja prodaje surovin konkurentom, in dvigom dobička na podlagi večje prodaje na 
spodnjem delu oskrbne verige oziroma odvisno od primera na podlagi možnosti za zvišanje 
cen potrošnikom.82 
Komisija se je ukvarjala z vprašanjem ocene dobičkonosnosti izključitve pri presoji 
koncentracije v zadevi Philips/Intermagnetics.
83
 Podjetje Philips, med drugim tudi 
proizvajalec in dobavitelj naprav za preiskave z magnetno resonanco (t. i. MRI sistemi), je 
želelo pridobiti nadzor nad podjetjem Intermagnetics, dobaviteljem sestavnih delov MRI 
sistemov, magnetov in radiofrekvenčnih tuljav. Ob nastalih protikonkurenčnih pomislekih 
med preiskavo, sta udeleženi strani trdili, da izključitev pri surovinah, ekonomično gledano, 
ne bi bila smiselna. Podjetji sta se branili, da ne bosta prenehali prodajati tuljav in magnetov 
tretjim strankam zaradi visokih stopenj dobičkov od prodaje surovin. Objavili sta podatke o 
stopnji bruto dobička na zgornjem delu trga, ki je znašala od 50 do 60 odstotkov prodaje v 
primerjavi s prodajo MRI sistemov, kjer so bili dobički le od 5 do 10 odstotokov. Podjetje 
Intermagnetics je bilo prav tako v pogodbenem razmerju s podjetjem Siemens, tekmecem 
podjetja Philips, ki ga je bilo dolžno spoštovati, tudi če bi združeni subjekt preprečil oziroma 
omejil dostop do surovin drugim konkurentom. Komisija je ugotovila, da bi izključitev 
dolgoročno škodovala dobičkonosnosti združenega subjekta in zato odobrila koncentracijo.84  
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Spodbuda povezanemu podjetju, da zviša stroške konkurentov, je odvisna tudi:  
1. od obsega preusmeritve povpraševanja na spodnjem delu oskrbne verige s strani 
izključenih konkurentov; 
 
2. od deleža preusmerjenega povpraševanja, ki ga lahko pridobi poslovni subjekt 
povezanega podjetja, ki posluje na spodnjem delu oskrbne verige; 
 
3. od tega, v kolikšnem obsegu lahko poslovni obrat povezanega podjetja s spodnjega 
dela oskrbne verige pričakuje, da bo imel prednosti na podlagi višjih stopenj cen na 




Navedeno je presojala tudi Komisija v zadevi Saint-Gobain/BPB,
86
 kjer je presojala verjetnost 
spodbude za izključitev na spodnjem delu oskrbne verige s strani podjetja BPB, monopolista 
na področju proizvodnje mavca ter glavnega dobavitelja mavčnih plošč na relevantnem 
območju. Ugotovila je, da podjetje na zgornjem delu oskrbne verige, za trženje svojih 
proizvodov potrebuje tudi prodajalne tretjih strank, da bi vodilo dobičkonosen posel. 
Prodajalne tretjih strank so predstavljale znaten del zunanje prodaje monopolista, prav tako pa 
so imeli konkurenčni distributerji višje tržne deleže v primerjavi s pridobljenim podjetjem. Če 
bi združeni subjekt zavračal dobavo konkurenčnim distributerjem oziroma jih diskriminirali z 
manj ugodnimi pogoji, ne bi bil sposoben usmerjati bistveno večje količine skozi svoje 
prodajalne. Raziskava trga je potrdila, da obsežna širitev distribucijskih kapacitet v kratkem 
času ne bi bila izvedljiva in da bi, če bi podjetje Saint-Gobain prodajalo vse proizvode 
podjetja BPB skozi lastno omrežje, za tretje stranke ostalo najmanj 75 odstotkov kapacitet 
mavca oziroma mavčnih plošč. Glede na navedeno je Komisija zaključila, da se dvig 
tekmečevih stroškov v tej zadevi ne zdi dobičkonosna strategija.87 
Tudi v zadevi GEES/Unison
88
 je Komisija pri presoji koncentracije podjetja GEES, hčerinske 
družba podjetja GE in podjetja Unison, dominantnem na zgornjem delu oskrbne verige, ki se 
je ukvarjalo s proizvodnjo zaganjalnikov motorjev letal, presojala dobičkonosnost izključitve 
pri surovinah. Ocenila je, da do negativnih vertikalnih učinkov ne bo prišlo, saj je šlo za 
surovino nizke tehnološke vrednosti, ki ni bila predmet znatnega tehnološkega razvoja. 
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Komisija je sklenila, da bi bilo za proizvajalce letalskih motorjev relativno enostavno pričeti 
kupovati omenjeno surovino za svoje motorje od drugih podjetij ter, da taka izključitvena 




V že omenjeni zadevi Johnson & Johnson/PCH je Komisija po analizi zmožnosti ugotavljala 
tudi, ali bi po koncentraciji J & J lahko imel spodbudo za izključitev pri surovinah. Preiskava 
je pokazala, da so bili nikotinski obliži proizvedeni s strani PCH in konkurenčnega  GSK 
najbolj prodajani obliži vertikalno nepovezanih podjetij v evropskem ekonomskem prostoru 
ter da bi večina potrošnikov obliže konkurenta, če ne bi več imela dostopa do njegovih 
proizvodov, zamenjala z obliži povezanega subjekta. Alternativno bi slednji, z zvišanjem 
stroškov konkurentom, lahko prisilil tekmeca, da zviša cene, ki jih zaračunava svojim 
strankam ali da zmanjša stroške za trženje in oglaševanje. Izključitvena strategija združenega 
subjekta bi zato neposredno koristila njegovemu novemu poslu z obliži, saj bi z njo povečal 
prodajo omenjene surovine spodnjemu delu oskrbne verige, to pa bi lahko vodilo do 
zmanjšanja izbire in/ali višje cene za potrošnike.90 Integrirano podjetje se je zato zavezalo, da 
bo dezinvestiralo del svoje proizvodnje obližev s prodajo podjetja s spodnjega dela oskrbne 
verige, kar se je zgodilo leta 2007 prav s prodajo podjetju GSK. To je konkurentu omogočilo, 
da vzpostavi svoje proizvodne prostore za izdelavo nikotinskih obližev.91  
Komisija lahko pri presoji morebitnih spodbud združenega podjetja upošteva različne 
dejavnike, kot so: lastniška struktura združenega subjekta, vrste strategij, ki so bile sprejete v 
preteklosti, vsebina notranjih strateških dokumentov (npr. poslovni načrt).92  
Lastniška struktura združenega podjetja je bila glavni dejavnik, ki ga je Komisija presojala v 
zadevi Thales/Finmeccanica.
93
 Po združitvi bi podjetje Thales kot starševsko podjetje 
obvladovalo dva skupna podjema skupaj s podjetjem Finmeccanica. Skupni podjem AAS bi 
obvladovala Thales z 67 odstotki in Finmeccanica s 33 odstotki delnic. AAS je bil primarni 
pogodbenik in proizvajalec satelitske opreme. Če bi do koncentracije prišlo, bi podjetje TED, 
hčerinska družba podjetja Thales, dejavna na zgornjem delu oskrbne verige, postala sestrska 
družba v razmerju do AAS, ki je dejaven na spodnjem delu oskrbne verige. Vprašanje, ki si ga 
je Komisija postavila, je bilo, ali bo imelo podjetje Thales, novo starševsko podjetje, 
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zmožnost in spodbudo, da z uporabo diskriminatornih praks razlikuje pri dobavi surovine 
tekmecem na spodnjem delu oskrbne verige in tako zviša njihove stroške ter tako bistveno 
ovira učinkovito konkurenco. Komisija je ugotovila, da bosta podjetji kljub koncentraciji 
ostali ločena pravna subjekta z neodvisnimi organi za odločanje, kar bo vplivalo na zmožnosti 
in spodbude novega subjekta pri uporabi strategije izključitve pri surovinah.94 Če je od dveh 
podjetij, ki skupaj pridobivata novo podjetje, le eno udeleženo tudi na spodnjem delu trga, 






 je Komisija pri presoji spodbud upoštevala tudi vrste strategij, ki so 
bile sprejete v preteklosti in ugotovila, da je bilo licenciranje lastne tehnologije taljenja 
aluminija dolgoletna poslovna strategija, saj je podjetje Pechiney želelo amortizirati znatne 
naložbe, ki  jih je vložilo v tehnologijo taljenja aluminija. Po združitvi bi se to lahko 
spremenilo, saj bi imelo podjetje na voljo večje kapacitete aluminija in tako večji tržni delež, 
kar bi mu omogočalo več manevrskega prostora, tako da bi se na trgu tehnologije taljenja do 
konkurentov začel obnašati bolj samostojno. Konkurenčno podjetje je bilo primer tega, da je 




4.1.3 Domnevni skupni vpliv na učinkovito konkurenco 
 
Komisija v zadnji fazi preiskave ocenjuje, kako bo koncentracija vplivala na učinkovito 
konkurenco na spodnjem delu oskrbne verige. Tako mora tehtati med učinkovitostmi, ki jih 
bo združitev prinesla v obliki nižje cene za potrošnika in zmanjšanju števila neodvisnih 
proizvajalcev na zgornjem delu oskrbne verige. 
Protikonkurenčna izključitev se lahko pojavi z: 
a) Zviševanjem stroškov konkurentom 
Največkrat protikonkurenčna izključitev omogoča zviševanje stroškov konkurentom na 
spodnjem delu oskrbne verige. Praviloma, morajo izključena podjetja na spodnjem delu 
oskrbne verige igrati pomembno vlogo, da lahko govorimo o bistveni škodi povzročeni 
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konkurenci. Združitev bo bolj škodovala učinkoviti konkurenci, ko bo izključitev vplivala na 
večje število tekmecev na spodnjem delu oskrbne verige. Več izrinjenih konkurentov bi 
pomenilo večjo verjetnost, da združitev znatno poveča cene na spodnjem delu.98   
Vendar po drugi strani ni nemogoče, da podjetje, kljub temu da ima relativno relativno 
majhen tržni delež, igra pomembno vlogo na trgu, saj je na primer tesni konkurent vertikalno 
povezanega podjetja ali ker je posebno agresiven konkurent (t.i. Maverick).
99
 
b) Vstopne ovire za morebitne konkurente 
Vertikalna integracija lahko izključi konkurenco na spodnjem delu oskrbne verige tudi, če bi 
bilo verjetno, da združeni subjekt morebitnim novim ponudnikom na spodnjem delu trga ne 
bo dobavljal ali pa jim bo dobavljal samo pod pogoji, ki bi bili manj ugodni kot v primeru 
brez združitve. Učinkovito konkurenco na spodnjem delu oskrbne verige lahko bistveno ovira 
povečanje vstopnih ovir, zlasti če bi zaradi izključitve pri surovinah morali navedeni 
morebitni konkurenti vstopiti na spodnji in zgornji del oskrbne verige, da bi lahko učinkovito 
konkurirali na obeh trgih. Zaskrbljujoče povečanje vstopnih ovir je zlasti pomembno v 
sektorjih, ki so odprti za konkurenco ali se bodo po pričakovanjih odprli v prihodnosti.100  
Eden izmed takih sektorjev je tudi energetika. V zadevi Total/Gaz de France
101
 je predlagana 
koncentracija povzročala konkurenčne skrbi, saj bi omogočala podjetju Total, dejavnem v 
naftni in plinski industriji, v primerjavi s tekmecem, podjetjem GSO, vzpostaviti močan 
položaj na trgu dobave plina upravičenim strankam in monopol nad distribucijo ter 
infrastrukturo za skladiščenje. Zaradi omejenih prenosnih in skladiščnih zmogljivosti 
zemeljskega plina, ki so bili na voljo v regiji, je Komisija menila, da bi združitev lahko imela 
učinek na povečanje spodbud in zmožnosti podjetja Total, da omeji dostop tretjih strank do 
svoje infrastrukture in tako okrepi svoj položaj pri dobavi plina upravičenim odjemalcem na 
spodnjem delu oskrbne verige. Združeni subjekt se je v izogib poglobljene preiskave ponudil 
izvajati številne ukrepe, namenjene zagotovitvi poštenega in zadostnega dostopa tretjih strank 
do prenosnih omrežij in skladišč plina na področju, kjer delujeta s konkurentom. Zavezali so 
se, da bodo, kadar bo stranka zamenjala dobavitelja, prenosne in shranjevalne kapacitete, 
potrebne za dobavo stranki, prenešene s starega na novega dobavitelja zemeljskega plina.102  
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Tudi v zadevi AVR/Van Gansewinkel
103
 je Komisija presojala vpliv na konkurenco z 
verjetnostjo zvišanja stroškov konkurentov in povečanja vstopnih ovir. Šlo je za koncentracijo 
podjetja AVR (v nadaljevanju: AVR), edinega zasebnega podjetja na Nizozemskem, ki je 
sežigalo nenevarne odpadke in podjetja VGW, dejavnega na področju zbiranja odpadkov. 
Slednji se ni ukvarjal s sežigom zbranih odpadkov, zato je sklenil vrsto dolgoročnih pogodb o 
količini kapacitet s sežigalnicami, ki niso bile pod nadzorom AVR. Skupno letno 
povpraševanje po sežigu nenevarnih odpadkov na Nizozemskem je presegalo kapacitete, saj 
so slednje zadoščale zgolj za 70 odstotkov celotnega povpraševanja. Analiza je pokazala, da 
bi podjetje z zgornjega dela oskrbne verige, vezano z dolgoročnimi pogodbami, ki so 
vsebovale tudi določitev kapacitet, lahko preneslo količine na AVR-jeve sežigalnice in 
ponovno prodalo proste kapacitete. Izključitev na trgu sežiganja nenevarnih odpadkov bi tako 
lahko povečala vstopne ovire za vstop na trg zbiranja odpadkov, saj bi imela konkurenčna 
podjetja, ki se ukvarjajo z zbiranjem odpadkov, težave z dostopom do sežigalnic. Tudi če bi 
pridobili dostop, novi tekmeci ne bi bili konkurenčni v primerjavi s strankama združitve, 
zaradi visokih cen sežiga. Komisija je na koncu presodila, da bi pomanjkanje kapacitet 
obstajalo tudi, če do združitve ne bi prišlo ter da iz večih razlogov ni verjetno, da bi po tej 
združitvi prišlo do negativnih vplivov na konkurenco.104 
Pri predlagani koncentraciji v zadevi E.ON/MOL
105
 je energetsko podjetje E.ON, ki se 
ukvarja z veleprodajo elektrike in plina, želelo pridobiti kontrolo nad dvema hčerinskima 
podjetjema družbe MOL, dejavnima na področjih skladiščenja in maloprodaje plina na 
Madžarskem. Konkurenčne oblasti so izrazile skrbi glede učinkov po združitvi, saj bi 
vertikalna integracija na trgu dobave plina odvračala nove udeležence na spodnjem delu 
oskrbne verige ter tako bistveno otežila dostop novim operaterjem do konkurenčnih dobav in 
skladiščenj. Strokovnjaki so opozorili tudi na krepitveni učinek nadzorovanja dostopa do 
plina, ki se prodaja na debelo in shranjevalnih kapacitet, saj naj bi kot rezultat združitve E.ON 




Komisija je ugotovila, da ni potrebno, da nov subjekt dejansko izvaja strategijo izključitve pri 
surovinah, saj zgolj verjetnost, da bo to storil, zadostuje, da ustvarja močan odvračilen učinek 
na konkurente podjetja E.ON. Pri načrtovanju velikih naložb (npr. plinska elektrarna) zasebna 
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podjetja ocenjujejo razmerje med donosnostjo in tveganjem. Zahtevajo določeno stopnjo 
donosnosti investicije z omejenimi tveganji. Te zahteve so vse strožje in jih je težko 
ocenjevati, ko je načrtovano, da bo donos od naložbe dosežen v daljšem časovnem obdobju, 
kot je to pri elektrarnah. Preprosto dejstvo, da bi bil E.ON hkrati tako edinstven, pomemben 
dobavitelj plina kot velik igralec na trgih elektrike, povečuje stopnjo tveganja projekta in 
posledično odvrača možne nove konkurente od vstopa na trg ter tako omejuje investicije 
potencialnih investitorjev v izgradnjo novih elektrarn.
107
 
Za odpravo pomislekov je E.ON ponudil celovite in daljnosežne zaveze. Z njimi je bila 
dosežena popolna lastniška ločitev proizvodnih in prenosnih dejavnosti. Predlagal je 
osemletni program, s katerim bi zagotovil sprostitve letnih količin plina, ki so bile 
enakovredne 14 odstotkom celotne porabe plina v državi članici. S tem je dal vsem takratnim 
in bodočim novim udeležencem na trgu možnosti za sklepanje pogodb o dobavi plina pod 
enakimi konkurenčnimi pogoji. Komisija je ocenila predložene zaveze na podlagi izkušenj iz 
preteklih programov za sprostitve plina na nacionalnih ravneh in podrobnih komentarjev 
operaterjev iz različnih držav članic. Zaključila je, da bodo zaveze zagotovile veleprodajalcem 
in strankam dostop do precejšnje količine plina pod nediskriminatornimi in konkurenčnimi 




Komisija je podobno odločila tudi v zadevi Siemens/VA Tech,109 kjer je dopustila 
koncentracijo, čeprav je bila posledica slednje zmanjšanje števila verodostojnih neodvisnih 
dobaviteljev na trgu na enega samega. Dejstvo, da bo po združitvi na trgu ostal vsaj en 




Da lahko določimo, ali bo združitev bistveno ovirala učinkovito konkurenco, morajo biti 
raziskani tudi izravnalni dejavniki, kot je na primer obstoj kupne moči. Izravnalna kupna moč 
pomeni, da ni nujno, da konkurenčni pritisk prihaja s strani konkurentov, temveč lahko 
prihaja s strani strank združenega subjekta, ki imajo znatno kupno moč zaradi svoje velikost, 
komercialnega pomena, ali zmožnosti, da zamenjajo dobavitelja.111   
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Kupec lahko izvaja svojo izravnalno kupno moč tako, da prepriča potencialne udeležence za 
vstop na trg, če prične združeni subjekt izvajati strategijo izključevanja. Tako je v zadevi 
Enso/Stora
112
 Komisija ugotovila, da ima glavni kupec na spodnjem delu oskrbne verige, 
podjetje Tetra Pak, izravnalno kupno moč, saj je kar 50 odstotkov svojih surovin kupilo od 
združenega subjekta, imelo pa je tudi dominanten položaj. V takšnih okoliščinah, kjer bi imel 
konkurent tako kupno moč, bi vertikalno integrirano podjetje izgubilo najboljšo stranko, če bi 




Čeprav je bil primer odločen po pravili za horizontalne koncentracije, glede kupne moči 
enako velja tudi pri nehorizontalnih združitvah. 
Na področju medijev je bila odmevna presoja koncentracije v zadevi SFR/Tele 2 France.114 
Podjetje SFR je bilo izključno nadzorovano s strani skupine Vivendi, ki je bila prek podjetja 
Canal+ dejavna na trgu plačljive televizije kot imetnica pravic do razširjanja programov. 
Komisija je analizirala trg in ugotovila, da je trg plačljive televizije v Franciji razdeljen na tri 
nivoje. Na zgornjem delu nastopajo imetniki pravic do razširjanja programov, na vmesnem 
delujejo izdajatelji programov, ki vsebino svojih kanalov oblikujejo z interno izdelavo svojih 
programov ali s pridobitvijo pravic do razširjanja programov (filmi, športne prireditve), na 
spodnjem pa distributerji, ki od izdajateljev odkupujejo pravice do razširjanja kanalov in 
oblikujejo ponudbe plačljive televizije v obliki paketov kanalov, dostopnih proti plačilu 
naročnine. Analiza je pokazala, da so proizvajalci kanalov na vmesni stopnji tisti, ki se 
odločajo, ali bodo ustvarjali svoje interne vsebine in/ali kupili pravice do razširjanja 
programov, ki jih želijo prikazati. Proizvajalci kanalov nato naprej prodajajo pravice za 
predvajanje distributerjem s spodnjega trga, ti pa prodajajo te kanale potrošnikom s 
ponujanjem naročnin ali t.i. pay-per-view TV paketov.115 Distribucija plačljive televizije 
končnim uporabnikom se je zagotovljala z različnimi načini prenosa, med katerimi je bil 
prenos z DSL najhitreje rastoč način v Franciji. Ker podjetje Vivendi pred transakcijo ni 
imelo infrastrukture DSL, je moralo za distribucijo svojih paketov uporabljati omrežje drugih 
operaterjev. Slednji so tako le prenašali pakete skupine Vivendi, niso pa jih distribuirali. V 
vlogi distributerja so tako nastopali le za svoje »lastniške« pakete, sestavljenih iz kanalov in 
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televizijskih storitev, za katere so od izdajateljev sami pridobili pravico razširjanja in jih nato 
neposredno ponujali končnim uporabnikom. Kljub temu je raziskava pokazala, da so lastniški 
paketi operaterjev DSL izvajali manjši pritisk na ponudbe skupine kot bi ga lahko, saj niso 
mogli priti do zanimivih televizijskih vsebin, ker je Vivendi s skoraj vsemi izdajatelji 
najzanimivejših in najbolj znanih kanalov v Franciji sklenil pogodbe o ekskluzivnosti.116 
V drugi, poglobljeni fazi raziskave je Komisija potrdila, da se bodo spodbude skupine 
Vivendi, ki sprva ni dajala prednosti posameznim operaterjem z vidika dostopa do vsebine, po 
transakciji spremenile oziroma občutno zmanjšale. Takoj, ko bi Vivendi postal polnopravni 
operater DSL, ne bi več spodbujal nerazlikovanja med operaterji, saj bi imel interes, da daje 
prednost podjetju Télé 2 in si s tem v svojo korist pridobi čim večji možni delež rasti 
segmenta DSL na spodnjem delu trga distribucije plačljive televizije. Močan položaj, ki ga je 
imel Vivendi na zgornjem in vmesnem delu tržne verige, bi mu omogočal, da bi občutno 
okrepil lastniški paket združenega podjetja, saj bi mu dodelil zanimive in/ali drugačne 
vsebine, do katerih drugi operaterji DSL ne bi mogli dostopati ali pa bi lahko ti do njih 
dostopali po manj ugodnih pogojih. S takimi diskriminacijskimi ukrepi bi občutno povečal 
privlačnost ponudb svojega podjetja, konkurenčni operaterji pa ne bi imeli dejanske možnosti 
dostopanja do enakovrednih alternativnih vsebin. Zaradi tega bi bil položaj operaterjev na 
spodnjem delu trga distribucije plačljive televizije precej oslabljen, kar bi prav tako oslabilo 
njihov položaj kot morebitnih kupcev pravic do distribuiranja kanalov ali pravic do razširjanja  
programov. Pogajalska moč skupine Vivendi na zgornjem in vmesnem delu tržne verige bi se 
s povečanjem baze njenih naročnikov precej okrepila.117 
Presodili so, da priglašena koncentracija lahko bistveno oslabi dejanski ali morebitni 
konkurenčni pritisk, ki ga izvajajo operaterji DSL na vseh trgih plačljive televizije v Franciji, 
kar bi dolgoročno zvišalo cene ter znižalo kakovost dobave. Da bi skupina odpravil verjetnost 
škodovanja konkurenci, je Komisiji predložila zaveze, s katerimi je jamčila konkurentom na 
spodnjem delu tržne verige, da po združitvi ne bodo diskriminirani. Zavezala se je, da ne bo 
preferirala združenega subjekta v zvezi s kanali, ki jih izdaja, ali kanali, za katere ima ali bi 
imel izključne pravice distribuiranja prek DSL. Ostalim konkurentom je morala ponujati tudi 
DSL kanale, ki jih je distribuirala združenemu subjektu, in to pod običajnimi tržnimi pogoji, 
ki niso smeli biti manj ugodni od pogojev dodeljenih združenemu subjektu. Odpovedala se je 
tudi izključnim pravicam distribuiranja prek DSL. Poleg tega je bila dogovorjena tudi 
prepoved skupini, da pridobi izključne pravice t. i. videa na zahtevo za najnovejše filme. Cilj 
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je bil, da se operaterjem DSL omogoči pridobiti omenjene pravice za najnovejše ameriške in 
francoske filme, ki so bile pomembne vsebine, ki so prispevale k diferenciaciji ponudbe 
plačljive televizije. Vključena je bila tudi klavzula o pregledu, za primer ko bi razvoj tržnih 
praks pripeljal do ugotovitve, da so tekmeci pridobili izključne pravice videa na zahtevo.118 
 
4.2 Izključitev pri strankah 
Izključitev pri strankah je tudi eden glavnih protikonkurenčnih učinkov, ki se lahko pojavi, če 
se dobavitelj poveže s pomembno stranko na spodnjem delu oskrbne verige. Zaradi 
prisotnosti na spodnjem delu oskrbne verige lahko integrirano podjetje svojim dejanskim ali 
morebitnim konkurentom na zgornjem delu oskrbne verige prepreči dostop do zadostne mreže 
strank in zmanjša njihovo konkurenčno sposobnost ali spodbudo. Tako se zvišajo stroški 
konkurentom na spodnjem delu oskrbne verige, kar jim oteži dobavo surovine po cenah in 
pod pogoji, ki bi bili podobni kot v primeru brez združitve. Združeno podjetje bi tako lahko v 
dobičkonosne namene oblikovalo višje cene tudi na spodnjem delu oskrbne verige. Na 
podlagi povečanja učinkovitosti, ki izhaja iz združitve, mora Komisija upoštevati tudi, da se 
lahko cena tudi zniža, tako da splošno gledano, negativnega vpliva na potrošnika ni.119 
Komisija, prav tako kot pri izključitvi pri surovinah, tudi pri presojanju izključitve pri 
strankah uporablja t. i. pristop v treh korakih.  
 
4.2.1 Zmožnost izključevanja pri strankah 
 
Vertikalna združitev lahko prizadene konkurente na zgornjem delu oskrbne verige, s tem da 
jim: 
- zviša stroške dostopa do strank na spodnjem delu trga ali 
 
- prepreči dostop do obsežne mreže strank. 120  
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Pri presojanju zmožnosti izključitve strank Komisija preučuje, ali je na spodnjem delu 
oskrbne verige dovolj ekonomskih alternativ za konkurente (dejanske ali morebitne) z 
zgornjega dela oskrbne verige, katerim lahko prodajajo svoje proizvode. Izključitev pri 
strankah je zaskrbljujoča, kadar vertikalna združitev vključuje podjetje, ki je pomembna 
stranka s precejšnjo stopnjo tržne moči na trgu na spodnjem delu oskrbne verige.121 
Zmožnost izključitve pri strankah je Komisija podrobno preučevala v zadevi WLR/BST122 ob 
predlagani koncentraciji podjetja BST proizvajalca posebnega blaga ter podjetja WLR, ki je 
blago uporabljalo pri izdelavi avtomobilskih varnostnih zračnih blazin. Med preiskavo so 
konkurenti izrazili skrb, da bi jim lahko združeni subjekt preprečil dostop do obsežne mreže 
strank ter tako zmanjšal njihove zmožnosti, da konkurenčno tekmujejo. Ugotovila je, da gre 
pri večini konkurenčnih podjetjih na zgornjem delu oskrbne verige za velika in diverzificirana 
podjetja, katerih dejavnost ni le prodaja omenjene vrste blaga. Od tekmecev je bilo mogoče 
pričakovati, da bodo lahko vzdržali nenaden padec prodaje blaga, brez da bi jih doletele hude 
finančne težave. Tudi nakupi blaga s strani združenega subjekta so predstavljali le od 15 do 
25 odstotkov celotnega povpraševanja po blagu, tako da so imeli konkurenti še vedno 
zmožnost dostopa do znatne baze strank. Komisija je na koncu odobrila transakcijo in 
zapisala, da predlagana transakcija ne bo prinesla takšne stopnje izključitve pri strankah, da bi 
bila konkurenca lahko občutno ovirana.123  
Izključevanje pri strankah lahko vodi do višjih cen surovin, zlasti če so na trgu surovin 
prisotne ekonomije obsega ali povezanosti ali kadar so za povpraševanje značilni učinki 
mreže. Izključitev lahko povzroči povišanje cen surovin tudi, če obstoječi konkurenti na 
zgornjem delu oskrbne verige poslujejo z minimalno oziroma s skoraj minimalno 
učinkovitostjo. Upad proizvodnje konkurentov na zgornjem delu oskrbne verige poveča 
njihove spremenljive stroške proizvodnje, to pa lahko poveča pritisk na cene, ki jih 
zaračunavajo svojim strankam na spodnjem delu oskrbne verige. Zaradi ekonomije obsega in 
povezanosti lahko izključitev pri strankah zaradi občutnega zmanjševanja možnosti za 
prihodek morebitnim udeležencem prepreči tudi dostop na zgornji del oskrbne verige. V 
takem primeru cene lahko ostanejo na višji ravni kot bi sicer, kar zvišuje stroške dobave 
surovine konkurentom integriranega podjetja, ki delujejo na spodnjem delu oskrbne verige.
124
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Kadar izključitev pri strankah vpliva predvsem na priliv dohodkov konkurentov na zgornjem 
delu oskrbne verige, lahko bistveno zmanjšajo njihovo zmožnost in spodbudo, da vlagajo v 
zniževanje stroškov, raziskave, razvoj in kakovost proizvodov. Morebitni konkurent z 
zgornjega dela oskrbne verige, ki mu dostop preprečuje pomembna stranka, lahko zaradi tega 
ne vstopi nanj, saj po naložbi ne bi dosegel niti minimalnega donosa. Tak donos je mogoče 
doseči, če ima morebitni udeleženec dostop do obsežnejše mreže strank, med drugim do 
strank na drugih upoštevanih trgih. Komisija lahko pri presoji upošteva obstoj različnih trgov, 
povezanih z različnimi načini uporabe surovine. Možno je namreč, da bo konkurent z 
zgornjega dela oskrbne verige še naprej uspešno posloval, saj lahko najde druge sekundarne 
trge za svoje surovine, ne da bi ob tem pričakoval bistveno višje stroške. Če se to ne zgodi, 
dobavitelj morda ne bo mogel doseči stopnje učinkovitosti, ki jo je imel in bo na drugih trgih 
posloval z višjimi stroški. Proučila bo tudi, ali obstajajo trajno učinkovite in pravočasne 
nasprotne strategije, ki bi jih tekmeci lahko uporabili.
125
  
Tudi v zadevi Boeing/Hughes
126
 je Komisija preučila možnosti nasprotnih strategij ter 
ugotovila, da bi se konkurentje lahko odzvali z agresivnejšim oblikovanjem cen ter ohranili 
stopnjo prodaje in tako nadomestili vsaj del fiksnih stroškov. Najverjetnejši vpliv 
koncentracije bi bil zato večja cenovna konkurenca in ne monopolizacija trga.127 
 
4.2.2 Spodbuda k izključevanju pri strankah 
 
Spodbuda k izključevanju je tudi pri izključitvi na zgornjem delu oskrbne verige odvisna od 
stopnje njene dobičkonosnosti. Združeni subjekt bo tako izbiral med verjetnimi stroški, ki 
bodo nastali, če proizvodov ne bo nabavljal od konkurentov na zgornjem delu oskrbne verige, 
in verjetnim dobičkom, ki je posledica takega poslovanja, saj bi mu to na primer omogočilo, 
da dvigne cene na trgih na zgornjem in spodnjem delu oskrbne verige.
128
 
Stroški povezani z zmanjševanjem nakupov pri konkurentih na zgornjem delu oskrbne verige 
bodo višji, kadar bo poslovni obrat združenega podjetja, ki posluje na zgornjem delu oskrbne 
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verige manj učinkovit, kot so izključeni dobavitelji, kadar bo imel obrat omejene zmogljivosti 
ali pa bodo proizvodi konkurenta bolj privlačni zaradi svoje raznolikosti.129 
 
4.2.3 Domnevni skupni vpliv na učinkovito konkurenco 
 
V zadnjem koraku presojanja koncentracije Komisija razišče, ali bi imela izključitev 
konkurentov na zgornjem delu oskrbne verige negativne učinke na spodnjem delu oskrbne 
verige in bi tako posledično škodovala potrošnikom. Med presojanjem tehta med negativnimi 
vplivi na učinkovito konkurenco ter izboljšanjem učinkovitosti, ki jo bo prinesla ta združitev. 
Nasprotno od izključitve pri surovinah, kjer je strategija višanja cen neposredna in takoj 
zaznavna s strani tekmecev na spodnjem delu oskrbne verige, takšna jasnost pri strategiji 
izključevanja strank ni mogoča. Če bi poslovni obrat združenega subjekta, ki deluje na 
spodnjem delu oskrbne verige, izključil oziroma omejil dostop do svoje baze strank tekmecem 
z zgornjega dela oskrbne verige, bi tako obnašanje vodilo do povišanja stroškov za 
konkurente na zgornjem delu trga, kar bi pomenilo, da bi morali povišati cene, ki jih 
zaračunavajo strankam ali pa sprejeti nižje stopnje dobičkov.130 
Strategija izključitve pri strankah je zmožna občutno ovirati učinkovito konkurenco na 
zgornjem delu oskrbne verige le, če bo upad dohodkov kot posledica vertikalne združitve, 
prizadel dovolj velik del proizvodnje na zgornjem delu oskrbne verige. Nasprotno, če veliko 
število konkurentov na zgornjem delu oskrbne verige ne bo prizadetih z omenjeno strategijo, 
dvig cen ne bo mogoč, saj bo konkurenca na trgu dovolj močna. Zadostna konkurenca teh 
neizključenih podjetij na zgornjem delu oskrbne verige pomeni, da njihove rasti ne omejujejo 
na primer omejitve zmogljivosti ali raznolikosti proizvodov.
131
 
Učinkovito konkurenco na zgornjem delu oskrbne verige lahko bistveno otežuje tudi 
povečanje vstopnih ovir za morebitne konkurente. Gre zlasti za primere, ko bi potencialni 
tekmeci zaradi izključitve morali vstopati na spodnji in zgornji del oskrbne verige, da bi lahko 
učinkovito konkurirali na obeh. V takem okviru sta lahko izključitev pri strankah in 
izključitev pri surovinah del enake strategije.132 
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Tudi v primeru tovrstne izključitve je potrebno učinke na konkurenco presoditi ob 
upoštevanju izravnalnih dejavnikov ter ob upoštevanju povečanja učinkovitosti, ki ga 
utemeljijo udeleženci združitve.133 
Zadeva ENI/EDP/GDP
134
 je primer, kjer je Komisijo skrbelo, da bi lahko po koncentraciji 
prišlo do strategije izključevanja pri strankah. Udeleženo podjetje GDP (v nadaljevanju: 
GDP) je bilo dominantno na zgornjem delu trga dobave zemeljskega plina na območju 
Portugalske. Nadziralo je pet od šestih lokalnih distribucijskih podjetij, dejavnih na spodnjem 
delu oskrbne verige, vsako od njih pa je imelo ekskluzivno pravico distribucije plina na 
območju, kjer so imeli koncesije. Komisija je ugotovila, da je verjetno, da se po predlagani 
združitvi pojavi izključevanje pri strankah, saj bi imelo podjetje EDP (v nadaljevanju: EDP) 
51 odstotni delež v GDP, zaradi česar je obstajala velika verjetnost, da bi EDP plin raje 
kupoval od integriranega podjetja kot od morebitnih neodvisnih dobaviteljev plina. Združitev 
bi zato ustvarila občutne ovire za vstop na zgornji del trga oskrbe s plinom, vstop pa bi za 
morebitnega konkurenta pomenil precejšnje tveganje. Poleg EDP je bilo na spodnjem delu 
trga dejavno le podjetje Turbogas, ki je bilo dominantno. Turbogas ni bilo neodvisno podjetje, 
saj je bil EDP v njem udeležen z 20 odstotnim deležem, kar bi pomenilo, da bi se EDP (kot 
manjšinski delničar) lahko skliceval na veto. Glede na močan položaj EDP kot ene glavnih 
strank na spodnjem delu oskrbne verige okoliščine tudi niso dopuščale velike verjetnosti, da 
bi na zgornji del oskrbne verige lahko vstopil nov konkurent.
135
 
Komisija je trdila, da se zdi verjetno, da bo predlagana koncentracija izključila oziroma 
omejila dostop proizvajalcem, dejavnim na zgornjem delu oskrbne verige, do strank na 
spodnjem delu in tako še dodatno okrepila dominanten položaj GDP. Če bi koncentracijo 
prepovedali, bi bilo verjetno, da bo EDP vstopil na zgornji trg dobave plina in postal 
neposredni konkurent GDP. Tako bi kot pomembna strank s spodnjega dela oskrbne verige 
imel spodbudo, da kupuje plin v večjem obsegu in prodaja proizvedene količine, ki presegajo 
potrebe njegove elektrarne. S tem bi morda pridobil tudi več fleksibilnosti, saj bi sam lahko 
odločal, ali bo porabil plin za proizvajanje svoje elektrike ali pa ga bo prodal strankam ̶ 
odvisno od tega, katera strategija bi se izkazala za bolj donosno.
136
 
Ob koncu preiskave je Komisija odločila, da bi predlagana koncentracija okrepila dominanten 
položaj podjetja EDP, tako na trgu grosistične dobave elektrike in plina kot na spodnjem delu 
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trga pri njuni maloprodaji ter povzročila, da bi bila učinkovita konkurenca na skupnem trgu 
občutno ovirana. Čeprav sta priglasitveni stranki, v upanju na odobritev, predložiti zaveze, je 
Komisija na koncu prepovedala koncentracijo.
137
 
EDP je proti odločitvi Komisije vložil pritožbo na Sodišče ter zahteval, da jo razveljavi. V 
svoji sodbi
138
 je Sodišče zavrnilo pritožbo in potrdilo odločitev Komisije, da koncentracije ne 
dopusti. V svojih ugotovitvah je Sodišče odkrilo tudi napako Komisije, ki jo je storila pri 
presoji konkurenčnih učinkov združitve, saj je svojo odločitev med drugim argumentirala tudi 
s tem, da naj bi se z združitvijo monopolni položaj GDP lahko nadalje okrepil. Spregledala je, 
da trgi plina na Portugalskem ob priglasitvi niso bili odprti za konkurenco. GDP je držal 
monopol na skoraj vseh trgih plina v državi, zato se njegov dominantni položaj z združitvijo 
ne bi mogel nadalje okrepiti. Komisija je strankama tako prepovedala izkoristiti učinke 




Menim, da je Komisija storila prav, ko je prepovedala koncentracijo, saj so se kasneje njene 
napovedi glede vstopa EDP na zgornji del trga dobave plina uresničile. Po prepovedi 
predlagane koncentracije je EDP kmalu začel pridobivati deleže v podjetju Portgas, dejavnem 





4.3 Drugi neusklajeni učinki 
Poleg izključitvenih učinkov vertikalne koncentracije omogočajo tudi dostop do poslovno 




Tako je v zadevi Cendant/Galileo
142
 Komisija preiskala možnost, da bi po združitvi podjetje 
Avis, ki se je ukvarjalo z oddajo avtomobilov v najem, z dostopom do poslovnih podatkov 
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konkurentov, razkritih s strani podjetja Galileo, postalo dominantno na spodnjem delu 
oskrbne verige. Komisija je sklenila, da bi bile informacije o preteklem obnašanju konkurence 
podjetju Avis lahko nek znak o bodočem tržnem obnašanju konkurenta, a jih ni bilo mogoče 
označiti kot zagotavljanje sredstev podjetju Avis, s katerimi bi slednji dosegel prevladujoč 
položaj na trgu.143 
Pridobitev občutljivih informacij s strani podjetja, ki postane dobavitelj konkurenta na 
spodnjem delu oskrbne verige, lahko omogoča manj agresivno oblikovanje cen na spodnjem 
delu oskrbne verige v škodo potrošnikov. Prav tako pa lahko postavi konkurente v slabši 
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5. NAJNOVEJŠE ODLOČITVE KOMISIJE 
 
5.1 Google/Doubleclick 
Komisija je leta 2008 tik pred izdajo Smernic presojala koncentracijo podjetja Doubleclick, 
dejavnega na področju spletne tehnologije oglaševanja, in spletnega velikana, podjetja Google 
(v nadaljevanju Google). Tekmeci so izrazil skrb glede tržnega položaja, ki bi ga na trgu 
spletnega prikazovanja oglasov imelo podjetje Doubleclick, saj bi Google z nadziranjem 
njegovih t. i. orodji (tools) lahko zvišal stroške prikazovanja oglasov konkurenčnim 
posrednikom. Prav tako so bili zaskrbljeni glede položaja Googla na področju t. i. »search 
advertising-a« in/ali spletno-oglaševalnega posredništva, kjer bi gigant od kupcev lahko 
zahteval, da kupijo orodja njegove poslovne enote.
145
 
Ugotovili so, da združeni subjekt ne bi imel zmožnosti izvajanja strategij usmerjenih v 
marginalizacijo Googlovih tekmecev, predvsem zaradi prisotnosti verodostojnih alternativ, h 
katerimi bi stranke (založniki, oglaševalci) lahko prešle, še posebej vertikalno integrirana 




5.2 TomTom/Tele Atlas in Nokia/Navteq  
Komisija je istega leta poglobljeno preiskovala tudi koncentraciji na področju prenosne 




 sta pomembni, saj gre 
za prva primera po sprejetju Smernic, kjer se je preiskava v drugi, poglobljeni fazi (spodbuda 
in domnevni vpliv) osredotočala zgolj na vertikalne učinke. Primera kažeta, kako bo Komisija 
uporabljala predpis v bodoče, še posebej v primerih, kjer bo na zgornjem delu oskrbne verige 
prisoten duopol in ko se bosta konkurenta z zgornjega dela v relativno kratkem obdobju 
vertikalno integrirala. Transakciji sta vzbujali skrbi zaradi morebitne izključitve pri surovinah, 
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saj bi podjetji svoje tekmece na spodnjem delu trga lahko omejili s povišanjem cen digitalnih 
zemljevidov oziroma z znižanjem njihove kakovosti.149  
Prva faza preiskave v zadevi TomTom/Tele Atlas je pokazala, da bi združeni subjekt lahko 
imel zmožnost povišati cene oziroma zmanjšati kakovost podatkov za proizvajalce prenosnih 
navigacijskih naprav, ki so tekmovali s podjetjem Tele Atlas. Ugotovitev je temeljila na 
naslednjih dejavnikih: (i) digitalni zemljevidi so bili bistvena surovina za proizvodnjo na 
spodnjem delu trga; (ii) ni bilo verjetno, da bi na trg vstopil nov udeleženec ter v kratkem 
obdobju začel proizvajati digitalne zemljevide; (iii) strategija izključitve s strani enega 
dobavitelja digitalnih zbirk podatkov, bi lahko povečala tržno moč drugega dobavitelja. 
Nasprotno, Komisija v zadevi Nokia/Navteq ni prišla do odgovora na vprašanje, ali bi 
združeni subjekt lahko imel zmožnost, da izključi konkurente na spodnjem delu oskrbne 
verige, saj so bile navigacijske aplikacije v mobilnih telefonih zgolj ena od mnogih aplikacij 
in so predstavljale le enega izmed številnih dejavnikov, ki pri strankah sprožijo nakupni 
refleks. Vprašanje o zmožnosti izključitve je tako ostalo odprto.150 
Drugi dejavnik, ki ga je presojala Komisija v poglobljeni preiskavi, so bile spodbude za 
izključitev pri surovinah. V zadevi TomTom/Tele Atlas je ugotovila, da bi Tele Atlas v 
primeru, če bi povišal cene svojih zemljevidov oziroma zmanjšal njihovo kakovost, izgubil 
pomemben delež prodaje do podjetja Navteq, medtem ko bi z dodatno prodajo prenosnih 
navigacijskih naprav na spodnjem delu oskrbne verige pridobil le omejen del dodatne prodaje. 
Izguba bi bila velika, saj bi stranke lahko zamenjale dobavitelja brez znatnih stroškov. 
Dodatno, nizek strošek digitalnih navigacijskih podatkovnih zbirk v primerjavi z veleprodajno 
ceno prenosnih navigacijskih naprav (približno 10 odstotkov) je pomenil, da bi se morale 
njihove cene znatno povišati, preden bi se cena konkurenčnih prenosnih navigacijskih naprav 
povečala dovolj, da bi Tom/Tom pridobil znaten dodaten tržni delež. Strategija izključitve pri 
surovinah ne bi bila uspešna tudi, ker je bil velik tekmec TomTom-a, podjetje Garmin, imun 
na zvišanje cen, saj je imelo dolgoročne pogodbe o dobavi podatkov s konkurentom. Tudi če 
bi združeni subjekt poskušal izključiti konkurente z zniževanjem kakovosti podatkov, bi 
izključeni proizvajalci prenosnih navigacijskih naprav še vedno lahko kupoval kakovostne 
podatke pri podjetju Navteq.
151
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Argumenti Komisije v zadevi Nokia/Navteq so bili v veliki meri podobni tistim v zadevi 
TomTom/Tele Atlas, le da je tu Komisija poudarila dva dodatna kvalitativna razloga, ki sta 
negirala obstoj spodbude k izključevanju. Prvič, stranke se odločijo za nakup mobilnih 
telefonov na podlagi večih dejavnikov in le eden izmed njih so navigacijske storitve naložene 
na telefonu. Drugič, podjetje Garmin je bilo zaščiteno pred izključitvijo z (i) njegovo 
dolgoročno pogodbo s podjetjem Navteq; (ii) njeno aktivno vlogo na mobilnem trgu; (iii) 
njegovim nedavnim dogovorom s podjetjem Samsung, v katerem jim ponuja navigacijske 
rešitve za mobilne telefone.152 
V obeh primerih je Komisija opravila tudi ekonometrično analizo t. i. »trade-off« učinkov, ki 
nastanejo, ko subjekt tehta med izgubljenimi dobički združenega subjekta na zgornjem delu  
in dobički dobljenimi na spodnjem delu oskrbne verige. Preverila je robustnost svojega t. i. 
»simple profit« testa z njegovim prilagajanjem številnim alternativnim predpostavkam, ki so 
se nanašale na cenovno elastičnost na obeh delih oskrbne verige, delež podatkovnih zbirk in 
na končno ceno. Potrdili so, da bi bilo vsako znatno povišanje cen nedobičkonosno.153 
Čeprav je Komisija v obeh odločitvah že ugotovila, da združitev verjetno ne bo povzročila 
izključitve pri surovinah, je vseeno preučila učinkovitosti, ki izhajajo iz koncentracije. 
 
a) Cenovne učinkovitosti 
V obeh zadevah je Komisija ugotovila, da bosta transakciji prinesli cenovne učinkovitosti, saj 
bi združena subjekta internalizirala obstoječe dvojne pribitke, ki sta jih zaračunavala pred 
koncentracijo. Stranki bi nato uporabili višje dobičke za povečano prodajo proizvodov na 
spodnjem delu oskrbne verige v korist potrošnikov. Prav tako so potrdili, da so učinkovitosti, 
ki nastanejo z odpravo dvojnih pribitkov, specifične združitvam in zato ne bi bile dosežene le 
s sklenitvijo pogodb z dobavitelji zemljevidov. Zavrnili so možnost, da bi združena subjekta 
sklenila pogodbe, ki bi poslovnima enotama na spodnjem delu trga omogočile zemljevide po 
nelinearnih cenitvah s ceno za mejno enoto, ki je blizu mejnim stroškom podatkovnih zbirk 
zemljevidov. Komisija je, potem ko je zaključila pregled pogodb s strankami obeh 
dobaviteljev zemljevidov ugotovila, da so bili količinski popusti, ki so pogosti v industriji, 
premajhni, da bi znatno odpravili dvojne pribitke. V zadevi TomTom/Tele Atlas so preverili 
tudi skupne učinke predlagane transakcije z ocenitvijo ravnotežnih cen pred združitvijo in po 
njej, z uporabo preprostega modela z linearnim povpraševanjem. Na koncu se je Komisija 
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strinjala z ekonomskimi trditvami udeležecev koncentracije, da bo skupni učinek združitve 
rahel padec povprečnih cen prenosnih navigacijskih naprav.154 
 
b) Necenovne učinkovitosti 
Udeleženci v zadevi TomTom/Tele Atlas so trdili tudi, da bi jim koncentracija omogočala 
hitrejše proizvajanje boljših zemljevidov. Po združitvi so stranke želele uporabiti povratne 
informacije o podatkih, ki bi jih zbral TomTom v svoji veliki mreži strank, da bi posodobil 
zbirke podatkov podjetja Tele Atlas. Predložili so študijo, ki naj bi potrdila njihove trditve o 
učinkovitostih, saj naj bi koristile na dva načina. Prvi pristop je temeljil na izračunu 
prihrankov pri stroških, doseženih z uporabo povratnih informacij strank pred združitvijo. 
Druga metoda je omogočala izračun dodatnih stroškov, ki bi bili potrebni, da bi se s 
tehnologijo pred združitvijo dosegla enaka stopnja kakovosti podatkovnih zbirk, ki bi bila 
dosežena z uporabo povratnih informacij strank po združitvi.  
Komisija ni zavzela stališča glede necenovnih učinkovitosti pri povečani uporabi povratnih 
informacij strank. Prav tako so potrdili, da so bile navedene učinkovitosti vsaj delno 
specifične koncentraciji. Komisija je menila, da so učinkovitosti težko izmerljive ter da ocene, 
ki so jih predložile stranke, niso posebej prepričljive. Prva metoda za izračun učinkovitosti naj 
ne bi ustrezala verjetnemu rezultatu po združitvi, saj bi združeni subjekt verjetno pogosteje 
uporabljal svoje povratne informacije, da izboljša zbirke podatkov, kot pa hranil denar, 
medtem ko bi zagotavljal kakovost podatkovnih zbirk, kakršna je bila pred združitvijo. Tudi 
za drugo metodo je bilo verjetno, da bo precenila vrednost boljše kakovosti podatkovnih 
zbirk, saj se s takratno tehnologijo podjetja Tele Atlas, družbi ni zdelo dovolj dobičkonosno, 
da bi proizvajala zemljevide takšne kakovosti, kot po združitvi.  
Tudi v zadevi Nokia/Navteq udeležene stranke niso uspele prepričati s trditvami o necenovnih 
učinkovitostih, saj je Komisija ugotovila, da učinkovitosti niso povezane z združitvijo. Stranki 
sta zagotavljali, da bi zaradi združitve Navteq lahko razvil navigacijske funkcije za pešce 
hitreje, saj bi z Nokio delil razvojno tveganje, brez združitve pa bi Navteq čakal z razvojem 
fukcionalnosti podatkov, dokler se prodaja navigacijskih aplikacij na mobilnih telefonih ne bi 
znatno povečala. Prav tako sta trdili, da bi imel po združitvi Navteq močne spodbude k 
razvoju digitalnih zemljevidov v državah, kjer je avtomobilski promet omejen, trg mobilnih 
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telefonov pa cveti. Komisija je ugotovila, da učinkovitosti niso verjetne, saj je menila, da so 
imeli dobavitelji zemljevidov v državah, ki so bile v vzponu, že prej spodbudo vstopiti na trg 
navigacije za pešce in/ali na trg podatkovnih zbirk.155 
V obeh primerih je Komisija sprejela argument združenih subjektov, da vertikalne 
koncentracije odpravljajo dvojne pribitke. To kaže na to, da je odprta za bodoče trditve o 
omenjeni vrsti učinkovitosti, opisana primera pa poudarjata težave, ki jih bodo imele stranke 





 je Komisija presojala koncentracijo med podjetjem Itema, 
proizvajalcem navijalnih strojev, ki se uporabljajo v tekstilni industriji, in podjetjem 
Barcovision, ki je bilo podjetju na spodnjem delu oskrbne verige dobavitelj optičnih 
senzorjev, ki so sestavnina omenjenih strojev. Preiskava se je osredotočala na mogoče 
spodbude združenega subjekta, da preneha z dobavo konkurentom na spodnjem trgu in tako 
zviša stroške konkurentom. Komisija je zaključila, da taka strategija za združeni subjekt ne bi 
bila dobičkonosna, saj dodatni dobički, ustvarjeni na trgu navijalnih strojev, ne bi nadomestili 
izgub, ki bi nastale na trgu senzorjev. Presojala je tudi spodbude drugih večjih dobaviteljev 
senzorjev, da po združitvi povišajo cene le-teh in ugotovila, da bo zmožnost združenega 
subjekt za zvišanje stroške tekmecev omejena, saj bodo konkurenti na spodnjem delu oskrbne 
verige zmožni, da na srednji rok začnejo z interno proizvodnjo sezorjev, kar bi še dodatno 
omejevalo obnašanje dobaviteljev senzorjev. Predlagana koncentracija zato ni vzbujala 
konkurenčnih dvomov in je bila zato dovoljena.157 
 
5.4 Syngenta/Monsanto 
Dve leti kasneje je podjetje Sygenta (v nadaljevanju: Syngenta), dejavno na področju 
tehnologije zaščite semen, pridobilo del podjetja Monsanto (v nadaljevanju Monsanto), 
dobavitelja različnih kmetijskih proizvodov med drugim tudi sončničničnih semen. Tekmeci 
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so izrazile skrb, da bi združeni subjekt lahko zamikalo, da prične cenovno razlikovati na trgu 
tehnologije obdelave semen med svojo poslovno enoto in drugimi podjetji na spodnjem delu 
trga, kar bi vplivalo na zmožnosti konkurentov, da učinkovito tekmujejo. Analiza stroškov 
proizvodnje je pokazala, da cena surovine predstavlja zanemarljiv odstotek cene končnega 
proizvoda, zato ni bila pomemben stroškovni dejavnik v proizvodnem procesu. Komisija ni 
mogla izključiti možnosti, da združeni subjekt po koncentraciji ne bo imel zmožnosti za 
izključitev konkurentov. Vprašanje glede te predpostavke je tako ostalo odprto.158 
Pri presoji spodbude k izključitvi, je Komisija preiskovala tudi preteklo ravnanja in interne 
dokumente združenega subjekta. Rezultati so pokazali, da integrirano podjetje ne bi imelo 
spodbude k izključitvi, saj so bili pribitki na zgornjem delu bistveno višji kot pribitki na 
spodnjem delu oskrbne verige. Če bi Syngenta po koncentraciji prenehala z dobavo 
tehnologije konkurentom, bi izgubila več kot polovico svoje prodaje. Obstajala je tudi 
možnost, da bi se ob uporabi strategije izključitve Syngenta lahko soočila z nevarnostjo 
povračilnih ukrepov. Tekmeci bi se lahko maščevali, s tem da bi prenehali s kupovanjem 
proizvodov za zaščito semen drugih poljščin, saj je bila prodaja slednjih bistveno višja od 
prodaje surovine le za sončnična semena. Komisija je ugotovila, da je takšno tveganje 
verjetno. Poglobljena preiskava tako ni zagotovila dokaza, da bi Syngenta po združitvi lahko 
imela spodbudo za izvajanje strategije izključevanja na zgornjem delu oskrbne verige.159 
Tekom preiskave so se pojavili tudi dvomi o izključitvi pri strankah. Morebitni novi 
udeleženci na zgornjem delu trga so opozorili, da bi jih transakcija z izločitvijo pomembne 
stranke lahko prikrajšala za dostop do pomembne mreže strank, ki je bil nujen za to, da bi 
lahko učinkovito tekmovali s Syngento. Komisija je ugotovila, da tudi če združeni subjekt ne 
bi zamenjal svoje surovine s konkurentovo, ki bi bila boljša, bi bila še vedno več kot polovica 
trga na voljo ostalim proizvajalcem. Morebitni udeleženci na zgornjem delu trga so navajali, 
da bi potrebovali tržni delež vsaj v višini 40 odstotkov, da bi razmišljali o vstopu na trg. 
Mreža strank je bila zato po transakciji dovolj široka, da bi bil vstop na trg za potencialne 
konkurente ekonomsko izvedljiv. Zaključili so, da Syngenta ne bi pridobila zmožnosti za 
izključitev potencialnih vstopnikov na trgu tehnologije obdelave sončničnih semen, saj 
koncentracija verjetno ne bi povzročila izključitve pri strankah na relevantnem trgu160  
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 je primer presojanja izključitve pri strankah, kjer je Komisija šele 
ob predložitvi zavez združenega subjekta, ki so zadevale vertikalne pomisleke, odobrila 
predlagano koncentracijo, s katero je podjetje UTC, ki je prek hčerinske družbe Pratt and 
Whitney dejavno tudi na trgu proizvodnje reaktivnih motorjev za manjša letala, pridobilo 
kontrolo nad podjetjem Goodrich, dobaviteljem krmilnih sistemov. Komisija je izrazila 
dvome, saj naj bi imel združeni subjekt po koncentraciji zmožnosti in spodbudo, da z  
drugačnimi razmerji dobave oškoduje glavna konkurenta (podjetji Honeywell in Williams) na 
trgu reaktivnih motorjev za manjša letala v razmerju do svojega hčerinskega podjetja. 
Dodatno, hčerinska družba je bila dejavna tudi na spodnjem delu oskrbne verige proizvodnje 
reaktivnih motorjev večjih komercialnih letal, kjer je konkurirala s podjetjem Rolls-Royce. 
Konkurent se je zanašal na podjetje Goodrich, da bo razvilo šobo za izgorevanje goriva, ki bi 
jo lahko uporabljalo v svojih motorjih pri prihodnjih ponudbah. Komisijo je skrbelo 
morebitno zmanjšanje spodbud podjetja Goodrich, da omenjeni proizvod uspešno razvije. 
Prva skrb je bila rešena s strukturnimi zavezami, saj se je UTC zavezal, da odsvoji posle 
podjetja Goodrich, ki jih je imelo na trgu krmilnih delov za motorje manjših letal. Drug 
pomislek je bil rešen preko pogodbenega dogovora, s katerim so konkurentu na spodnjem 
delu trga ponudili možnost, da pridobi projekt razvoja in raziskav problematične surovine.162 
 
5.6 Vodafone/Telefonica/Everything Everywhere 
Dve leti kasneje, leta 2012, je Komisija odprla poglobljeno preiskavo glede ustanovitve 
skupnega podjema s strani mobilnih operaterjev podjetij Vodafone, Telefonica in Everything 
Everywhere na območju Združenega kraljestva.163 Namen ustanovitve podjema je bil razvoj  
t. i. »mobile wallet« platforme. Predhodna preiskava zmožnosti izključitve je potrdila 
konkurenčne pomisleke na nastajajočih trgih mobilnih aplikacij za plačila in trgih mobilnega 
oglaševanja, saj bi lahko imel skupni podjem po združitvi zelo visok tržni delež. Prav tako bi 
udeležena podjetja lahko imela tehnične in komercialne zmožnosti in spodbude blokirati 
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bodoče konkurente pri ponujanju svojih storitev strankam oziroma znižati kakovost 
konkurenčnih proizvodov, da postanejo manj privlačni za kupce. Analiza je pokazala, da na 
trgu že zdaj obstajajo številne alternative ter da se bodo konkurenčna podjetja na zadevnem 
trgu v bližnji prihodnosti zelo verjetno pojavljala z namenom zagotavljanja ustreznega 
konkurenčnega pritiska na platformo skupnega podjema. Komisija je brezpogojno odobrila 
združitev. Ugotovili so, da je mobilno poslovanje sektor v nastajanju, ki bi lahko v prihodnjih 
letih radikalno spremenil nakupovalno izkušnjo potrošnikov. Zavzela se je za spodbujanje 
inovacij na tem področju ter za zagotavljanje odprtosti trgov, tako da se lahko številne 
konkurenčne rešitve pojavljajo v korist potrošnikov brez nepotrebnih ovir.164  
 
5.7 Google/Motorola Mobility 
Ko je Google istega leta želel pridobiti podjetje Motorola Mobility (v nadaljevanju: 
Motorola),
165
 so se pojavili konkurenčni dvomi glede posledic združitve, saj bi zaradi 
močnega položaja, ki ga ima Google kot dobavitelj operacijskih sistemov Android za mobilne 
telefone, slednji lahko vplival na konkurenco med Motorolo in ostalimi dobavitelji mobilnih 
telefonov na spodnjem delu oskrbne verige. Vprašanje je bilo, ali bi Google lahko imel 
spodbudo povišati cene omenjenega operacijskega sistema, ki jih zaračunava tekmecem na 
spodnjem delu oskrbne verige. 
Komisija je zavrnila dvome na podlagi ugotovitev, da takšno obnašanje ne bi ustrezalo 
Googlovi poslovni strategiji. Ugotovili so, da je njegova osnovna dejavnost predvsem spletno 
oglaševanje, od katere zasluži večino svojega dobička. Prav tako je Google na zgornjem delu 
trga zaračunaval visoke pribitke, medtem ko je imela Motorola na spodnjem delu le 5-odstotni 
tržni delež, zato bi združeni subjekt s favoriziranjem Motorole ogrozil svoje dobičke na trgu 
spletnega iskanja in oglaševanja. Ker je imel Google močno spodbudo, da zagotovi čimbolj 
razširjen dostop do svoje platforme, je Komisija dopustila koncentracijo.166  
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5.8 Liberty Global 
Nedavno je Komisija presojala tri koncentracije s področja medijev, v katerih je sodelovalo 
podjetje Liberty Global (v nadaljevanju: Liberty Global), globalno dejavno na področju 
telekomunikacij in televizije ter največji ponudnik širokopasovnih internetnih storitev v EU. 
Leta 2014 je omenjeni velikan želel pridobiti podjetje Ziggo167, dominantno na nizozemskem 
trgu distribucije kabelske televizije. Konkurenca se je bala, da bi združeni subjekt lahko oviral 
konkurenco z odstranitvijo dveh tesnih tekmecev in posledično oslabil konkurenčni pritisk na 
grosističnem trgu kabelske televizije v državi članici. Integrirano podjetje bi s povišanjem 
kupne moči lahko oviralo tudi inovacije na področju zagotavljanja avdiovizualnih vsebin 
preko spleta, pri t. i. OTT (over-the-top) storitvah. Liberty Global se je v izogib prepovedi 
koncentracije zavezal, da bo prodal podjetje Film1, dejavno na spodnjem delu oskrbne verige, 
tretji strani in zagotovil, da mu bo zagotavljal dostop do svojega omrežja plačljive televizije. 
Zavezali so se tudi, da bodo razveljavili klavzule, sklenjene s televizijskimi postajami, ki so 
jim omejevale možnost, da ponujajo svoje kanale in vsebino preko OTT storitev. Nazadnje so 
se zavezali tudi, da bodo ohranili primerne kapacitetne zmogljivosti z omogočanjem vsaj treh 
prostih poti v njihovo omrežje. To je na koncu zadoščalo, da Komisija glede koncentracije ni 
več imela konkurenčnih pomislekov.168 
Nekaj mesecev kasneje je medijski velikan pridobil kontrolo tudi nad belgijskem podjetjem 
De Vijver (v nadaljevanju: De Vijver).
169
 Komisija je imela glede koncentracije pomisleke, 
saj je menila, da bi po združitvi De Vijver zavračal licenciranje svojih kanalov TV-
distributerjem, ki tekmujejo s podjetjem Telenet, ki je bil takrat že v lasti Liberty Globala. 
Ugotovila je, da morajo distributerji v svojih ponudbah ponujati tudi kanala, ki jih licencira 
De Vijver, da bi lahko enakovredno konkurirali s poslovno enoto združenega subjekta na 
spodnjem delu oskrbne verige. Še več, za Liberty Global bi bilo dobičkonosno, da svoja 
kanala ne zagotavlja konkurentom. Posledično bi tekmeci težje pritegnili in obdržali stranke, 
morebitni novi udeleženci pa sploh ne bi bili zmožni vstopiti na trg. To bi prineslo manj 
konkurence na trgu TV-distribucije ter višje cene in manj inovacij za potrošnike. Komisija je 
raziskala tudi spodbude združenega subjekta, da bi s svoje platforme odstranil kanale 
konkurenčnih podjetij, ki neposredno tekmujejo z De Vijverjem. Analiza trga je pokazala, da 
takšna strategija zanj ne bi bila dobičkonosna, saj bi bila njegova ponudba manj privlačna in 
bi zato vodila do izgube naročnikov. Toda podjetje Telenet bi lahko škodoval kanalom in 
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programom konkurentov tudi na bolj subtilen način, na primer z manj vidnim prikazovanjem 
njihove vsebine. De Vijver se je zato moral zavezati, da bo licenciral svoje kanale 
distributerjem v Belgiji pod poštenimi, razumnimi in nediskriminatornimi pogoji.170 
Leta 2016 je Liberty Global pridobil tudi podjetje BASE,
171
 enega od treh neodvisnih 
mobilnih operaterjev v Belgiji. Komisija je ugotovila, da je podjetje BASE na belgijskem 
maloprodajnem trgu tekmovalo agresivno in tako izzivalo konkurente s privlačinimi 
cenovnimi ponudbami. V odziv na protikonkurenčne pomisleke se je združeni subjekt 
zavezal, da proda delež, ki ga ima podjetje BASE v podjetju Mobile Vikings (dejavnem na 
spodnjem delu trga) konkurenčnemu podjetju Medialaan, nanj pa prenese tudi del baze svojih 
strank. S konkurentom so se dogovorili tudi, da mu bodo omogočali dostop do svojega 
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Za razliko od horizontalnih koncentracij, ki velikokrat škodujejo učinkoviti konkurenci, 
vertikalne koncentracije splošno gledano prinašajo več pozitivnih kot negativnih učinkov. 
Tudi Komisija je prepovedala le majhno število predlaganih vertikalnih koncentracij. 
Vire učinkovitosti vertikalnih združitev lahko razdelimo na štiri skupine. To so cenovna in 
produktivna učinkovitost, preprečitev razlastitve dobička ter odprava nepopolnih pogodb in 
stroškov transakcij. 
Ena izmed cenovnih učinkovitosti vertikalnih koncentracij je odprava dvojnih pribitkov. 
Potrošnik pred združitvijo dvakrat plača pribitek na mejni strošek; prvič pri ceni surovine in 
drugič pri ceni proizvoda na spodnjem delu oskrbne verige. Argument odprave problema 
dvojne marginalizacije je v praksi s strani udeleženih strank največkrat izpostavljen, saj je 
zaradi koncentracije končna cena za potrošnika določena le z enim pribitkom na mejni strošek 
proizvodnje. 
Vertikalna integracija je z vidika zagotavljanja pravočasne dobave, ki spada v okvir 
produktivnih učinkovitosti, izredno pomembna predvsem za t.i. Just-In-Time podjetja, ki 
svojih proizvodov sploh ne proizvajajo, dokler ni povpraševanja po njih. V primeru združitve 
podjetja s spodnjega dela oskrbne verige s svojim dobaviteljem pridobi združeni subjekt več 
nadzora nad potekom proizvodnega procesa, zmanjša tveganje prepozne dobave in si s tem 
zagotovi usklajenost ponudbe in povpraševanja. 
Tretji vir učinkovitosti vertikalnega povezovanja je preprečevanje zunanjih eksternalij 
oziroma »spilloverjev«. Podjetja namreč včasih ne želijo investirati v inovacije, kadar gre del 
koristi konkurenčnim podjetjem. Po koncentraciji bo združeni subjekt pri investicijskih 
odločitvah  upošteval koristi celotne vertikalne strukture in ne vsake poslovne enote posebej. 
Prav tako vertikalne koncentracije zmanjšujejo stroške transakcij in odpravljajo nejasnosti t. i. 
nepopolnih pogodb med neintegriranimi podjetji. Velikokrat namreč s pogodbo ni mogoče 
vnaprej predvideti vseh možnih situacij med strankama. Posledica omenjenih pogodb je, da 
omogočajo oportunistično vedenje strank po podpisu pogodbe. Problem se lahko reši s 
poravnavo spodbud agenta in principala. Gre za problem agencijskih stroškov, ki odvračajo 
principala od podpisa takih pogodb. Integracija podjetij, ki so v vertikalnem razmerju, 
omenjene stroške lahko zmanjša, ni pa to njena nujna posledica. 
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Poleg omenjenih vrst učinkovitosti pa vertikalne koncentracije lahko povzročijo tudi 
protikonkurenčne učinke. Do tega pride predvsem takrat, ko združitev povzroči izključitev na 
zgornjem oziroma spodnjem delu oskrbne verige. Komisija verjetnost izključitve presoja v 
trofaznem postopku, kjer preuči zmožnosti za izključitev, spodbude k izključitvi ter domnevni 
skupni vpliv na učinkovito konkurenco. 
Izključitev pri surovinah nastane, ko poslovna enota združenega subjekta, ki je dominantna na 
zgornjem delu oskrbne verige, prepreči oziroma omeji dostop do surovine konkurenčnim 
podjetjem poslovne enote, ki nastopajo na spodnjem delu oskrbne verige. To lahko stori na 
različne načine, od tega da absolutno zavrača dobave do bolj subtilnih oblik, kot je na primer 
znižanje kakovosti dobavljenih surovin. Poudariti je potrebno, da je izključitev možna, le 
kadar ima združeni subjekt pomembno stopnjo tržne moči na zgornjem delu oskrbne verige. 
Le v tem primeru je namreč verjetno, da bo združeni subjekt imel zmožnost izključitve 
konkurence pri surovinah. 
Prva izmed predpostavk za verjetnost izključitve je torej zmožnost izključevanja. Združeni 
subjekt je zmožen izključiti tekmece, le če gre za surovino, ki je pomembna za proizvod na 
spodnjem delu oskrbne verige. Skladno s prakso protikonkurenčnih oblasti stroškovni 
dejavniki niso relevantni pri oceni pomembnosti surovine. Zmožnost za izključitev tudi ne bo 
možna, če bodo imela konkurenčna podjetja kot odziv na protikonkurenčno obnašanje 
združenega subjekta na voljo učinkovite in pravočasne nasprotne strategije. Gre predvsem za 
možnosti spodbujanja vstopa novih dobaviteljev ali pa možnost spreminjanja proizvodnega 
procesa. 
Druga faza postopka pred Komisijo je presoja, ali bo imel subjekt spodbudo za izključitev 
konkurentov. Motivacijo za izključitev bo namreč združeno podjetje imelo, le če bo to 
dobičkonosno. Pri tem bo združeno podjetje upoštevalo dobiček združenega subjekta kot 
celote in ne le dobička posameznega v koncentraciji udeleženega podjetja. 
Pri presoji morebitnih spodbud združenega podjetja Komisija upošteva več dejavnikov, npr. 
lastniško strukturo združenega podjetja, vsebino notranjih strateških dokumentov, strategije 
podjetja, sprejete v preteklosti, ipd. 
Če po prvih dveh fazah ugotovi, da je združeno podjetje zmožno izključiti konkurenco ter da 
bi bila izključitev zanj dobičkonosna, se postopek nadaljuje v tretji, zadnji fazi. V njej 
komisija presoja domnevni skupni vpliv koncentracije na učinkovito konkurenco. To stori 
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tako, da tehta med učinkovitostmi (pozitivnimi učinki), ki jih navajajo udeležene strani, ter 
verjetnimi protikonkurenčnimi učinki, za katere je verjetno, da bodo zaradi nje nastali.  
Komisija presoja, ali je verjetno, da bo v primeru vertikalne koncentracije prišlo do ene od 
naslednjih dveh situacij, ki imata za posledico protikonkurenčno izključitev. Največkrat 
izključitev rezultira v zviševanju stroškov konkurentov, povzroči pa lahko tudi povečanje 
vstopnih ovir za morebitne konkurente. Že sama verjetnost, da bo do enega od zgoraj opisanih 
scenarijev prišlo, je zadosten razlog, da Komisija tako koncentracijo prepove. Vendar je v 
praksi do prepovedi koncentracij prihajalo le redko, saj Komisija v primeru ugotovljenih skrbi 
od udeleženih strank lahko zahteva določene zaveze, s katerimi se omenjeni dvomi odpravijo 
in do združitve lahko pride. 
Druga vrsta izključitve, ki se lahko pojavi kot posledica vertikalne koncentracije, je 
izključitev pri strankah. Gre za situacije, ko združeno podjetje svojim konkurentom na 
zgornjem delu oskrbne verige prepreči dostop do zadostne mreže strank in tako zmanjša 
njihovo konkurenčno sposobnost. 
Opisana situacija je bila v praksi presojanja Komisije manj problematična kot izključitev pri 
surovinah, saj je precej verjetno, da bo povečanje učinkovitosti pretehtalo nad 
protikonkurenčnimi učinki, kar bo ponavadi pomenilo nižjo ceno za potrošnika. Tudi pri 
presojanju izločitve pri strankah Komisija uporablja standardni trofazni postopek. 
Cilj magistrskega dela je bil ugotoviti, ali je konkurenčna ureditev na ravni EU pri vprašanju 
vertikalne koncentracije skladna z ekonomsko teorijo. V magistrskem delu sem predstavil 
pravno ureditev in prakso Komisije na tem področju ter teoretične modele, ki razložijo, zakaj 
prihaja do vertikalne integracije podjetij ter zakaj je potrebno tovrstne združitve v okviru 
pravil o konkurenčnem pravu regulirati.  
Pogled na praktične primere mi je dal povsem nov pogled na konkurenčno ureditev.  Moja 
odkritja v poglavju o učinkovitostih so bila namreč precej abstraktna in težko predstavljiva. 
Analiza nedavnih primerov pred Komisijo pa mi je pokazala, da so postopki pred njo precej 
manj formalizirani, kot sem pričakoval. Ugotovil sem, da razlaga Komisije v praksi 
sistematično sledi določilom Smernic, njeni argumenti pa temeljijo na odkritjih ekonomske 
teorije, ki so nastali že v času razcveta čikaške šole prava. Poleg splošnih učinkov, ki jih 
opisuje ekonomska teorija, pa mora Komisija pri sprejemu odločitve v vsakem posameznem 
primeru upoštevati tudi druge potencialne učinke koncentracije, ki so pri različnih vrstah 
trgov lahko drugačni. Pomembna je torej tudi pravilna določitev relevantnih trgov, saj lahko 
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šele potem Komisija začne z raziskovanjem učinkov, ki bodo verjetno nastali po vertikalni 
koncentraciji. 
Izključitev surovin je tisti negativni učinek vertikalnih koncentracij, ki v praksi zbuja največ 
skrbi in je tudi največkrat razlog za prepoved oziroma dopustitev koncentracije pod pogojem 
sprejetja določenih zavez. Izključitev strank kot druga negativna posledica vertikalnih 
koncentracij namreč ponavadi ne povzroča velikih problemov.  
Menim, da trenutna konkurenčna ureditev EU glede vertikalnih koncentracij ne potrebuje 
sprememb ali dopolnitev. Ureditev na tem področju je v koraku s časom, saj so bile Smernice 
izdane v letu 2007, področje pa je urejeno moderno in podrobno. V skladu z zmožnostjo 
usklajevanja združenega subjekta ex-post, bi predlagal protikonkurenčnim oblastem, da 
povečajo nadzor na trgu po odobritvi vertikalnih koncentracij. Tako bi se protikonkurenčno 
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Praksa Komisije in Sodišča EU: 
COMP/M.1225 Enso/Stora (1999). 
COMP/M.1693 Alcoa/Reynolds (2000). 
COMP/M.1879 Boeing/Hughes (2000). 
COMP/M.2220 General Electric/Honeywell (2001). 
COMP/M.2317 Lafarge/Blue Circle II (2001). 
COMP/M.2510 Cendant/Galileo (2001). 
COMP/M.2738 GEES/Unison (2002). 
COMP/M.2803 Telia/Sonera (2002). 
COMP/M.2903 DaimlerChrysler/Deutsche Telekom/JV (2003). 
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COMP/M.3225 Alcan/Pechiny (2003). 
COMP/M.3410 Total /Gaz de France (2006). 
COMP/M.3440 ENI/EDP/GDP (2004). 
COMP/M.3653 Siemens/VA Tech (2005). 
COMP/M.3696 E.ON/MOL (2005). 
COMP/M.3943 Saint-Gobain/BPB (2005). 
C T-210/01 General Electric/Commission (2005). 
C T-87/05 EDP/Commision (2005). 
COMP/M.3998 Axalto/Gemplus (2006). 
COMP/M.4300 Philips/intermagnetics (2006). 
COMP/M.4314 Johnson & Johnson/Pfizer Consumer Healthcare (2006). 
COMP/M.4389 WLR/BST (2006). 
COMP/M.4403 Thales/Finmeccanica/Alcatel Alenia Space/Telespazio (2007). 
COMP/M.4494 Evraz/Highveld (2007). 
COMP/M.4504 SFR/Tele 2 France (2007). 
COMP/M.4561 GE/Smiths Aerospace (2007). 
COMP/M.4576 AVR/Van Gansewinkel (2007). 
COMP/M.4731 Google/Doubleclick (2008). 
COMP/M.4854 TomTom/Tele Atlas (2008). 
COMP/M.4874 Itema Holding/Barcovision (2008). 
COMP/M.4942 Nokia/Navteq (2008). 
COMP/M.5675 Syngenta/Monsanto's sunflower seed business (2010). 
COMP/M.6314 Telefonica UK/Vodafone UK/Everything everywhere (2012). 
COMP/M.6381 Google/Motorola Mobility (2012). 
COMP/M.6410 UTC/Goodrich (2010). 
COMP/M.7000 Liberty Global/Ziggo (2014). 
COMP/M.7194 Liberty Global/ Corelio/ W&W/ De Vijver Media (2015). 
COMP/M.7637 Liberty Global/BASE Belgium (2016).  
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